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概 要
キーワード：クリーニングフランチャイズ 日本式サービス
在学中の二年間に渡り、アントレプレヌールシップと起業家的リーダーシップのゼミに所属し起業に
関する様々な知識を学習する事が出来た。その為、将来は起業家になり新しいビジネスを起こしたいと
考えている。
筆者は在学中、日本にいる間に何度も日本のクリーニング店を利用した。その中で日本のクリーニン
グ業界は多くの店舗でフランチャイズ運営システムを取り入れており効率的なビジネスを行なってい
るのが印象的であった。このクリーニング業界におけるフランチャイズビジネスモデルは中国では存在
していない。中国にも同様のビジネスモデルは求められているのではないかと疑問を持ち本研究を行な
った。
本論文ではまず日本のクリーニング業界のフランチャイズシステムを中国のクリーニング業界に導
入する可能性について考察を行なう。そのために、まず日本のクリーニング業界の歴史とリーディング
2カンパニーと言われる白洋舎について調査研究を行なった。次に、中国のクリーニング市場の状況と規
模を分析し、ターゲットとする中国の中流顧客層を明確に定義した。それらの結果をふまえビジネス・
プランについて述べる。計画としては、まず第一店舗目はフランチャイズモデルは取らず直営モデル店
舗とクリーニング工場を設立し、その後フランチャイズビジネスを全国に宣伝し展開して行く中で、設
備のリース、全国の総代理事業を獲得し拡大させていく計画である。中国の大手ブランドのクリーニン
グフランチャイズ企業との競争に負けないように、既存の競合他社のプロファイル情報を元に、コスト
分析、差別化分析、付加価値分析を行なった。また新規参入の脅威についても分析を行なった。結果と
して中国におけるクリーニングフランチャイズビジネスの導入は現実的である事が分かった。
また、おもてなし・ホスピタリティは日本のサービスにおいて特徴的な要素でもあり、日本以外の他
国の顧客からの評判が良く大きな付加価値である。その為、日本のサービスを活用する事は顧客満足度
を高め、顧客ロイヤリティを獲得する有効な方法である。各地で当社のクリーニングフランチャイズチ
ェーン店のトレーニンングに加え、日本式サービスを教育する事で、顧客の再来店率を高めることが可
能になる。
これらの研究成果は、本格的に日本のクリーニングフランチャイズビジネスモデルを中国に導入する
チャンスを示している。現時点では、中国にはまだ「取次店＋クリーニング工場」というフランチャイ
ズシステムがない。そのため、効率的でありかつ専門性の高いクリーニング工場と日本式サービス精神
そして低投資コストの洋服取次店システムは、中国に迅速に展開できる事が分かった。
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6第一章 はじめに
第１節 研究の背景
来日後、日本にクリーニング屋を利用した時に、クリーニング屋は小さくて、店舗の裏に洋服の
保存室のように見え、設備を見えないことが疑問を持っていたが、その後、日本人友人に聞いて、
日本の多数のクリーニング店舗は、大手のクリーニングチェーン店であり、ただの洋服の取次店な
ので、クリーニングはほとんど専門の工場で行う。そういうことに驚いた。そういうきっかけで、
日本のクリーニングフランチャイズ事業に関心をもちはじめ、日本とアメリカのクリーニング歴史
と白洋舎のようなブランドクリーニングフランチャイズ企業を研究し、中国のクリーニング市場を
調査した。将来、起業家になる夢があり、日本に留学しにきた目的は、日本の良い商品などを中国
に輸入しようと考えている。ずっと事業性高いビジネスモデルを探しているので、日本のクリーニ
ングフランチャイズのビジネスモデルを研究すればするほど、興味が深くなってきた。本格的に日
本のクリーニングフランチャイズビジネスモデルを中国に導入したいと思っている。今のタイミン
グは、中国にまだ取次店＋クリーニング工場というフランチャイズシステムがないので、いまこそ、
ビックチャンスだと思う。早速始めようと考えている。
第２節 研究の目的と意義
本研究は、日本のクリーニングフランチャイズビジネスモデルを本格的に中国で導入するために、
日本のクリーニングフランチャイズビジネスモデルを研究した上で、中国の既存のクリーニング事
業の市場と規模、将来性、会社と直営モデル店舗の立地するところの新疆ウイグル自治区のウルム
チ市などについて調査した。この調査は、導入するビジネスモデルが競争ライバルの状況を把握で
きる競争優位を確認ためのものである。
7第３節 論文の構成と各章の結論
本論文は,日本のクリーニングフランチャイズビジネスモデルを中国に導入するため,クリーニン
グ取次店＋クリーニング工場のビジネスモデルを提案し、市場調査を行い、競争相手を分析し、立
ち上げたいビジネスモデルの競争優位性と実施する有効性を確立した。論文は,序論と結論を含め全
7章で構成されている。各章の概要は以下のとおりである。
第一章「序論」では、本研究のテーマである「日本のクリーニングフランチャイズの中国導入」
を考えるきっかけになったことや本研究の目的と意義など、及び論文の構成を簡潔に述べている。
第二章「基本事項」では、ビジネス・プランを実現するために立ち上げる会社の概要、設立会社
の経営理念と経営方針について述べている。
第三章「事業内容の検討」の第１節では、本研究の主要テーマとした「日本のクリーニングフラ
ンチャイズの中国導入」について、日本のクリーニングの産業革命、中国のクリーニング市場背景、
中国新疆ウイグル自治区のクリーニング市場背景について述べている。第２節では、中国新疆ウイ
グル自治区のウルムチに立地し、開業される動機、目的について述べている。
第３節では、事業内容（事業を立ち上がるの三つのステップ：直営店と工場の設立➡フランチャイ
ズ展開➡リース＆総代理事業）について詳述している。
第四章「戦略及び競争分析」では、中国のクリーニング業界を分析し、既存の競合相手について、
競争相手のプロファイル情報を挙げて分析、当社の競争優位を主張し、また、コスト分析、差別分
析、付加価値分析方法、データを挙げ、当社との比較を述べて、当社の競争優位の有効性を確立し
た。最後に新規参入の脅威について分析、当社を模倣できない参入障壁を設定することを示してい
る。
第五章「マーケティンク戦略」では、 ターゲットとする市場・顧客を基に、販売促進戦略につい
て提案している。また、 売上高予測の推定も示している。
第六章「利益・収支計画の策定」では、物件概要、資金計画、収支計画表（月平均）に加え、起
業に必要なる資金を推定したうえで、起業を実現できることを示している。
第七章「結論」では、本研究で得られた成果、事業スゲジュール、将来発展の展望を総括して結
論としている。
8第二章 基本事項
第１節 会社概要  
この章では、クリーニング事業を立ち上げするために、設立する会社の基本情報を作成する。会
社概要：社名、社長（代表者）、所在地（住所）、設立、事業内容などの基本的な情報をまとめて
意味する。
第１項 会社を登録
中国の新疆ウイグル自治区ウルムチ市に（株）桜吹雪日本式クリーニングフランチャイズという
名前で会社を登録する。会社資本金： ３０００万円。事業内容：クリーニング事業、レンタル事
業、その他の事業。設立予定日：２０１４年秋。
第２項 代表者(社長)
李苒。履歴：新疆ウイグル族自治区、ウルムチ出身。
２００２年−２０１６年大学：河北省理工大学情報学部電気通信専攻。 
２００６年−２００９年中国国営企業遠洋グループ中遠大昌自動車サービス株式会社に法人営業部
門に所属、セールスマネージャーに就任。
２０１２年−２０１４年大学院：日本早稲田大学大学院商学研究科ビジネス専攻。 
第３項 内部組織
当社の規模ですと、 １０人ほどの中小企業なので、機能別組織を採用している。サービス業とい
うことなので、概ね下記のような組織になる。
社長
１営業部 （営業拠点が複数ある） 
１-1直営店 １-2チェーン店
２総務部
２-1工場。
出所：著者
第２節 経営理念と経営方針
日本クリーニング業界の先進的
ムを使用、クリーニング工場
日本サービス産業の接客ノウハウを
ることになりたい。グリーン
サービスを提供し、中国のクリーニング
位と取次店数一位を持つ、クリーニングブランド
第３節 本章のまとめ
第二章「日本のクリーニングフランチャイズの
社の経営理念と経営方針について
チェーン
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図表１：当社の組織図
な技術、設備を導入；斬新なクリーニングフランチャイズシステ
を立ち上げ、各地に取次店を加盟店になり；世界
使い、中国に一流的なクリーニングフランチャイズ
的な洗濯剤を使い、中国人の健康を守り；格安、
産業革命を行い、１０年後、中国にクリーニング
会社になりたい。
中国導入」では、立ち上げる
述べている。
社長
営業部
店 直営店
総務部
工場
サービス精神一流の
店を展開す
便利なクリーニング
工場数一
会社の概要、設立会
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第三章 事業内容
第１節 社会的背景
第１項 日本のクリーニングの産業革命1
昭和４０年代、クリーニングの常識が変わる。かつての職人気質だったクリーニング業界に、技術革
新が起こる。この時代、大量生産が可能な洗濯機、仕上げ機が次々に開発された。今までは一流の職人
がワイシャツをアイロン一つで一時間に１０枚仕上げていたが、１００枚以上の仕上げを素人のパート
タイマー二人が楽にできるようになった。また営業形式においては、大量生産の可能な工場を作り、そ
の近くに受付のみの取次店をたくさん作る日本式の方法が考案され、全国に普及した。
高度成長期の中、クリーニングの需要は増えていった。そうなるとクリーニングは儲かると知り、多
くの人々がこの業界に着手した。昭和４０年代に業界入りした業者の多くは誰かからノウハウを学び、
最初から工場を作る方法で仕事を始めた。この後、旧来のアイロン一丁で小さな店一つで仕事をする業
者を「個人」、工場を作って取次店や営業者をたくさん抱える業者を「大手」と呼び、「個人」と「大
手」で大別されるようになった。大手業者は高い生産性を武器に価格を安く設定し、どんどん発展して
いった。
大手業者の急激な進出は、それまで安閑としていた職人型の個人業者達には大きな痛手となった。大
手業者は価格も安く、納期も早く、客は大手に流れていく。また、大手業者は一つ工場を建てると周り
にたくさん取次店を開店させる営業形式を取っていたが、全クリーニング連盟は、この取次店にことご
とくクリーニング師を置かなければ営業できない法案を成立させようとした。当時、工場が一つあれば
取次店は何十軒も作るのが普通だった。大手業者は次第に勢力を拡大し、徐々に組合系個人業者の市場
を奪っていった。1980年代頃になると市場はほぼ大手業者の範疇に収まり、街中に見られる繁盛店はほ
ぼ組合員以外の大手業者の店舗ばかりとなり、1990年代、取次店から直営店の時代が来ると、その傾向
はますます強大化した。昔ながらの個人店は、後継者もなく客足は減り廃業に追いやられ、日本のクリ
ーニング市場はほぼ大手業者ばかりのものとなった。
1正道・日本クリーニング業界史 http://www.cercle.co.jp/Shachou/folder2013/gyoukaishi.htm
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日本のクリーニング業界のリーディングカンパニーと言われる白洋舎では、納期を早くし、客に不安
を起こさせないように務めた。技術の優秀、集配の敏速、期日の正確、奉仕の徹底をモットーとして、
懸命の努力をした。１９５５年（創業５０年）から、顧客の要望のクイック・サービスに答えて、ワイ
シャツは８時間サービスも可能である。また運送用トラックを増車して、納期の厳守迅速をはかり、大
支店ではハンガー配達も実施している。管理者訓練、現場監督者訓練等を実施していた2。
第２項 中国のクリーニング市場背景3
今、中国ではあらゆる商品やサービスが高級化している。それにより、衣服もクリーニングする時代
が到来した。中国クリーニング市場の規模は約300億元(約4500億円)になっていると言われ、中産階級
の生活水準と意識を持つ層(いわゆる中間層)が拡大した。この中間層は中国クリーニング最大のマーケ
ットである。
中国社会科学院の研究によると、現在中国には就労者が7億4000万人であり、内訳は以下の通りであ
る。富裕層(約3000万人、約4.2%) 中間層(約1億2000万人、約16%)。現在、中間層の一般市民向けの本
物志向、ブランド志向というニーズに合わせたクリーニング店舗も増えてきている。
中国のクリーニング業は第１２次５カ年計画期（２０１１―１５年）に売上高を年平均１８％以上伸
ばし、１５年に１０００億元（１元＝約１８円）突破を目指すとしていると、商務省が１５日明らかに
した。同省によるとクリーニング業発展に関するガイドラインはコンビニ化、チェーン化、規範化によ
る発展速度を速め、国内の消費需要の拡大化を目指している。
ガイドラインによると、次のように進めている。各地ともクリーニング業の発展計画を定め、各都市
のサービス業の発展総合計画に盛り込み、カバー範囲が広く、構成が合理的で、安全・便利なクリーニ
ングサービス・ネットワークシステムを徐々に形成する。生活衣類のクリーニング大衆化、コンビニ化
をはかり、コミュニティーのコンビニ・クリーニング店を整備し、中低所得層の需要を満たす。公的繊
維品については集中クリーニングを増やし、近代的大型クリーニング工場の建設と規模化を積極的に推
進する。試算によると、昨年までで中国全土にクリーニング店・工場が約２５万あり、年間売上高が６
００億元余りで、従業者は１２５万人に及ぶ。
第３項 中国新疆ウイグル自治区のクリーニング市場背景4
2株式会社白洋舎 『白洋舎五十年史』（１９５５）（株）白洋舎3 http://www.right.jp/pdf/gekkan_azukarikun_200805.pdf4 http://diamond.jp/articles/-/16640
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中国の西北に位置する人口2500万人の「新疆ウイグル自治区」は、日本の4.4倍の広さを持ち、チベ
ットに次いで中国で2番目に大きな地域である。豊富な地下資源（石炭は全中国の埋蔵量の40％、天然
ガスは40％、石油は8.7％）を強みにGDPは年率15％を上回る高成長を続けている。モンゴル、カザフス
タン、キルギスタンと隣接する中央アジアの入口としての役割も果たしている。
新疆ウイグルは、シルクロードで有名な観光都市でもあり、年間870万人の観光客が国内外から訪れ
る。毎年日本にくる外国人観光客 が800万人と言われているので、それを超える規模の観光客である。
民族的には、それぞれ4割強を占めるウイグル族、漢民族の他に、カザフ族、回族などの少数民族もい
る。気候は、夏暑く、冬寒いことが特徴であるが、乾燥しているため、夏は気温ほど暑さを感じない、
そして、この新疆ウイグル自治区の区都がウルムチである。
図表２：ウルムチ中心地（高層ビルも多く、沿岸部の大都市と変わらない発展ぶりだ）
地図出所：ウィキペディア
ウルムチ市は、新疆ウイグル自治区に位置する地級市、自治区首府、自治区人民政府が設置される
中国西部最大の都市である。市区人口は135万人、都市圏人口は183万人。ウルムチ市は、上海から飛行
機で４時間半もかかり、言語・文化・経済の面などにおいて、中国の東部よりもタシュケントのような
はるか西方の各地とより強く結びついている5。
1人当たりのGDPが4.2万元（2010年）となって、ハルビンや西安よりも高い水準となっている。また
ウルムチでは、漢民族が7割（残り3割がウイグルを含む少数民族）を占めている。中央アジアの玄関都
市と言われ、年率GDP15％成長する魅惑の市場である。
5 http://ja.wikipedia.org/wiki/ウルムチ市
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現在ウルムチの人口は310万人で、大手企業がこぞって参入すると言われている人口1000万人になっ
てない状態である。それは、当社がウルムチに本社を設立するビッグチャンスでもある。
新疆ウイグルには、好立地に出店しているものの、集客・運営ノウハウが足りないクリーニング経営
者がまだ多いのが現状である。
洗濯協会の統計資料によると、現在、新疆服装クリーニング店が多く1000家、市場の実際の必要は700
家ぐらい,服装クリーニング店がほとんどウルムチ地域に集中している。この1000家服装クリーニング
店の中で、個人経営の小型クリーニング店は８割以上に占める。ここ数年、ウルムチ市のクリーニング
店は急速に増加した、その中、国際クリーニングチェーン店があるほか、国内のブランドの加盟店と地
元の個人店舗もある。クリーニング店の間の競争が激しく、価格競争を募った。調査によると、今年以
来、多くのブランドのクリーニング店を勝ち取ってきて、国民は洋服のクリーニング品質に対する要求
が高め、個人のクリーニング屋の経営が徐々に厳しくなっていく状態、数年後新疆にもすべてブランド
のクリーニングチェーン店になっていくだろう。
第２節 開業の動機、目的
クリーニング店が儲かるか。クリーニング業界に投資したい多くの人々は、この疑問をもっているだ
ろう。
中国のクリーニング店に経験した人々は、ランドリー、ドライクリーニングの価格がよく分かると思
う、平均価格は２０元（３００円）であり、一般的には１０（１８０円）元から、洗濯物による、価格
が違う、クッションやミンクのコートなどには１００元以上のクリーニング代がかかる。
中国のクリーニング店の価格の設定は二つの条件による：一つ目は、科学技術はクリーニング業界に
利用され、テクニックのおかげで消費者に便利かつ快適な生活の新しいサービスをもたらす、中国は労
働力が一番安いが、科学技術等の研究開発は一番お金がかかるので、高い価値を持つテクニカル·サポ
ートのコストに加え、クリーニング代の価格は安いとは言えない。二つ目は、中国のクリーニング事業
は発展が遅いので、市場需要の増加率が高く、消費者のニーズを満足させられない、供給不足の状況に
なってしまい、クリーニング代が上昇する一つの原因となる。
クリーニング屋は毎日、確実に多くの利益をもたらす、長期的な経営ができれば、非常に儲かると思
う。良い市場背景と組み合わせたクリーニング事業は、クリーニング利益が日常消耗品に対して、ハイ
リターンの投資プロジェクトである。長期間にクリーニング事業は高収益であるが、短期間に迅速な利
益を追求する投資家に対しては、良くないかもしれない。
14
投資規模と店の利益は正比例であり、規模による、小型店、中型店、大型店の利益は正比例の増加で
ある。具体的なデータで計算すると、例えば、ある地区に800世帯数の住民が住んでいるとすると、年
間平均クリーニング12,000回分で、実際の見積利益は約８万元（１４０万円）、加えて他の季節の衣類
の利益、年間を通じてこのようなクリーニング屋の実際の利益を計算し、約１２万元（２００万円）が
予想される。
クリーニング産業は、中国でたった十数年間の発展で、成長率は非常に高いと言われ、市場弾力性が
低いクリーニング事業は、普通に三十年以上の発展期で、今の実績と市場規模になれる。しかし、十数
年間だけの発展で、そういう発展段階になり、まだまだ伸びる可能性が高いと考えられる。ドライクリ
ーナーは、忠実な顧客基盤を持つことが難しくない、容易で安定している顧客層を維持できる。クリー
ニング屋は、ドラークリーニングだけではなく、様々な生活用品のトラブルに対処、処理できる。人々
の日常生活に不可欠である。クリーニング屋の投資は高くないし、基本的に一回の投資だけで、一生の
収益とリターンを得る。少なくとも開業後の１０年２０年以内に、多くの再投資する必要がない。クリ
ーニング業界では、回収できない金額がほとんどない,顧客が来店し、洋服を貰える時支払う、キャッ
シュフローの流動性がよく、店の運営費を保証できる。在庫がないので、資金繰り面の問題がない。よ
り高い利益クリーニングを得るためには、クリーニングフランチャイズ会社を設立したほうがよいと考
えている。
また、中国の青島、大連、北京、上海市郊外や上海に隣接する江蘇省、浙江省に、多数の日系企業工
場がある。日系メーカーは中国において安価で高品質なものを製造し、中国市場において日系メーカー
の製品は評判がよく、多くの中国消費者に愛されている。長い間、中国消費者は日系メーカーの製品の
品質が信頼できると考えている。日本の身体に無害、環境に優しいグリーンの洗濯剤を信じられると確
信している。日本のクリーニング設備の技術は世界でも先進的であり、プロのクリーニング資格を取得
した人からなら、クリーニング品質も信頼できる。
最後、リスク管理を考えている際に、ウルムチに会社を設立する利点は、一つ目に、新疆は私の故郷
であり、家族は長年にウルムチ周辺都市に住んでいて、家族の人脈を使用し、地元の政府機関との関係
がいい。直営店を設立したら、初期の店の認識度が低い時、売り上げ面において、地元の政府機関の制
服等のクリーニング契約をもらえ、初期の運営費に厳しくないだろうと考えられる。二つ目、新疆は自
然資源が豊富久あり、資源開発を元に、多額のお金を持つ、学歴の低い成金ができ、資金をもつ一方で、
ファンド投資したいところがわからない、当社は、銀行融資枠が限界に達する時に、家族の人脈のネッ
トワークの紹介で彼らの力を貸してくれる可能性が高い。
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第３節 事業内容
第１項 直営店と工場の設立
クリーニング 直営モデル店を新疆ウイグル族自治区ウルムチ市内で開店。
（１）直営店の立地：ウルムチ市内の１５年前から開業している女性向けファッションモール「辰野名
品広場」、地域で唯一の日系企業の近所に位置する。
「辰野名品広場」は、1998年オープン以来、日本の先進的な企業管理を運用、値段もサービスも日本
並み、という特徴、ウルムチ市民に愛されているブランド店であり、中上流の消費者に向け、アパレル
商品の平均の値段は５００元（８０００円）である。ウルムチの富裕層の女性は、「辰野名品広場」で
買い物することを自慢できる。売上は年間1.8億元（1８円/元換算で約３０億円）。現在は売り場面積1
万1000m2、110店舗となり、女性向けファッション売り場としてはウルムチで最大である。
「辰野名品広場」の東に、ウルムチ文化中心地と言われる「人民広場」があり、南は、五つ星の海徳
ホテル、交通銀行があり、北は中銀銀行、華夏銀行がある 。南は万年101ショッピングセンター、天山
デパート、王府井デパートがあり、ショッピングの円を形成している。この地域はウルムチ市の政治、
経済、文化の中心地であり、最も人口密度が集中しているし、一人当たり所得は最も安定している、ウ
ルムチの最も購買力が高い裕福層の住むところで、ウルムチ市内に有名の中高富裕層のショッピング市
街道と言われ、日本の銀座と似ている。
「辰野名品広場」の近所に日本式クリーニング直営店ができたら、非常に目たつ、すぐに話題になる
であろう。人口流動性が高いので、クリーニング直営店の認識度が短期間に高まり、チェーン店開発の
宣伝に有利である。交通も便利で、２０本以上のバスの駅が設置され、無料の駐車場がたくさんある。
（２）説明と作業できる要員
人数：３人（店舗運営スタッフの職役：来店された顧客に日本式サービスで接客、顧客の要望を聞く、
お客さまの要望をお聞きしながら、全体のシルエット、しみ、汚れなどをチェックしてお預かり品一品
ごとに詳細なカルテを作成する。クリーニング洋服を受付に受け渡す、お客様ごとに衣類を分けて、工
場からの集配スタッフに渡す、工場でクリーニング、仕上がった衣料品をお客様に引き渡す、日常的に
データを入れ、仕入れの整理。）
初期費用：35万円、高級感や清潔感のある、きれいな店。（家賃半年間分：２０万円、改装費用：１
５万円）。
（３）作業の場所
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直営店の近所に中型工場を設置、リフォーム、改造費など１00万円、チェーン店の経営者が容易に見
学できるようにするため。機械は日本の最新設備を導入。設備投資：１０００万円〜、工員（中国人）：
５人、一人当たり月給３万円。宅配員（中国人）：常勤５人、バイト歩合制、時給２００円。工場長（中
国人）：１人、月給７万円。日本人の指導者：１人、短期赴任歩合制。
日本で、クリーニング業法で定められる溶剤または洗剤を使用して衣類等を洗濯するクリーニング工
場に「クリーニング師」という資格を持っている人が一人は必要があり、中国にはクリーニングチェー
ン店「クリーニング師」という資格を持っている人が必要ではないので、当社のこだわりの部分では、
日本の「クリーニング師」という資格を持つ人を中国に短期雇用、チェーンのクリーニング店の受付・
引渡しの窓口で店舗スタッフに指導、トレーニンングさせ、クリーニング工場の現場に工員に洗濯知識
と洗濯技法を教え、工員の専門知識のテストに提案、監督する。
日本から、専門資格をもつプロの職人の指導の元に、工人の仕事の流れ：店から運ばれてきた衣類の
仕分け→えり汚れの部分に洗剤を着けるなどの前処理→洗濯機での洗濯→乾燥機で乾燥→プレス機に
よるシワ伸ばし、整形→最終検査でカルテ情報をもとに、ウォッシュからリペアまで各プロセスに徹底
した品質管理を実施→畳んで袋入れ、完成。
宅配員はチェーン店を回って、洗濯物を工場に集め、仕上がったら工場から各店舗に届ける。またク
リーニングの宅配サービスの依頼があった場合は、直接お客様のお宅に洗濯物を取りに行き、仕上がり
を届ける。
チェーン店が拡大し続け、大型の工場をウルムチの郊外に設置、リフォーム、改造費など２０００万
円以上が必要となる。
（４）サービス
○1主な営業品目6
ドライクリーニング
ローヤルクリーニング
ランドリー
ファー・レザークリーン（毛皮・革）
衣類のリフォーム、かけはぎ
靴、バッグ、帽子・手袋、ネクタイ・マフラー、ぬいぐるみクリーニング
6 http://www.hakuyosha.co.jp/
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特殊加工（折目、サイジング、はっ水、防虫、防炎）
日本製の家庭用洗濯関連商品の販売
○2集配サービス
衣類のケアに関する知識を持つ当社の集配担当者がお客のお宅を訪問し、クリーニング品の受け取りデ
リバリサービスである。定期的な訪問サービスのほか、必要に応じて電話やネットからお申込みことも
できる。
○3プリペイド式会員カード
それぞれ１００元・３００元・５００元のカードがある。１００元のカードには２５元ぶんのサービス
がついており、３００元のカードには１００元、５００元のカードは２００元のサービスとなっている。
○4会員カード
地域の大企業や国営企業、政府部門に一部のお客様に発売した「大顧客洗濯カード」と「団体洗濯カー
ド」などの社員福利厚生活動。ポイントを貯めて、１０元で１ポイントが貯まる、１ポイントは１元と
して会計の時に使える。年間消費額１０００元を超えたら、ゴールドカードになり、現金消費する時、
１割の割引を得る。
（５）営業
営業要員：6人（営業職の職役：各地で個人オーナーを募集し、チェーン店に興味がある顧客を開発、
チェーン店の開店説明会を計画、運営。顧客を連れ、直営店と工場に見学、契約を獲得、ユニット店舗
で展開していく；既存チェーン店経営者に定期訪問、運営コンサルティング、総務と提携、既存チェー
ン店経営者のため、市場調査分析を行い、キャンペーン計画を提案する。
作業内容：営業と営業資料作成
営業ロード：店の近所にクリーニング招待券とチラシを配布し、店の前に日本式クリーニング初体験
キャンペーンを行い、ウルムチと周辺都市に発行量一位の都市消費朝日新聞にクリーニング直営店とフ
ランチャイズチェーン店募集を広告宣伝し、クーポンサイトに登録し、クリーニングクーポンを配布し、
バイトで多くの大学生を雇用し、ウルムチの口コミサイトに当社のクリーニングを利用したレビューを
書き込み、ブランドイメーシをアップする。
第２項 フランチャイズ
（１）日本式クリーニングフランチャイズ
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社会の進歩、経済発展、生活水準の向上の共に、高品質の衣料品が購入され、クリーニングも新しい
消費市場になり、元の手洗い服アプローチは、高品質の衣料品の要件を満たすことができなかった。便
利で衛生的な品質、手頃な価格のクリーニング店は徐々に国民から愛される、我々の調査によると、大
体100万人口を抱える都市は、各クリーニング店は日あたりの平均衣類取次件は１００で計算すれば、
この都市のクリーニングニーズを満たすために、少なくとも500以上のドライクリーニング店が必要で
ある。 市場のニーズを満足させるために、幅広い市場の見通しを示したクリーニングフランチャイズ
企業が急速な発展と成長してきた。
○1なぜクリーニングフランチャイズ企業なのか。
広大な中国マーケットでの事業展開にはフランチャイズビジネスが最適である。フランチャイズが、
強い生命力を持っている根本的な理由は、現代の経済発展と消費者の需要ニーズの変化に適応し、その
新しいチェーンの動作特性であり、大規模、低コストのスマートな産業である。 中国のクリーニング
事業は第三産業サービス産業のランニング2位である。長期投資、所得の安定性、および自然条件や政
策に与える影響が低い。機械操作が簡単であり、初期投資が少ない。雇用スタッフの学歴を要求しない
上に、労働力が安い。
直営方式より、フランチャイズ方式は、商標の一貫性とチェーン組織の店舗間で同一性を共有されて
いる。チェーン組織本部は常に、統一性のニーズと現地適合のニーズとの調和を目指して仕事を行って
いた7。チェーン組織が４つの重要な経営諸課題—店舗の増設、統一性、現地適合、システム全体の適
応、対処できる能力。
図表３：直営方式とフランチャイズ方式の特徴
特徴 直営方式 フランチャイズ方式
契約関係 従業員 パートナー；公式契約
チェーン組織本部の経済の利害 利益 加盟料；ロイヤルティ
店舗運営者の報酬と指向性 給料；内部システム 純所得；外部市場
7 ジェフリー L・フラダック(著) 河野昭三（監訳）『ハーバードのフランチャイズ組織論』（２００６）（株）
文眞堂 １９５ページ
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チェーン組織本部の影響力源泉 権限 説得
情報の構造 業務の透明性：豊かでない 業務の不透明性；豊か
情報のタイプ 階層制；安定的構造；人員の移動
性
連邦制；流動的構造；人員の安定
性
出所：『ハーバードのフランチャイズ組織論』
○2なぜ当社なのか。
A.お客様と当社の受け渡し窓口が「チェーン店」である。営業品目全品が当社の工場によるサービスを
受け、料金、営業内容ともに指定によって実施する。初期費用は非常に他社より少ない、ブランドクリ
ーニングフランチャイズの他社のコストの３割だけで、資金が少ない個人な店も運営できる。設備投資
の必要がない、雇用スタッフ人数が他社の３割だけで十分であり、リスクを回避することができる。
B.当社のクリーニングはすべて当社の工場で行うこと。専門なプロのクリーニング師が機械を操作、ク
リーニングの品質を保証できる、クリーニング業は中国に新興産業である為、消費者は日常的にクリー
ニングを利用する習慣がない。品物をクリーニング店に出せば、染みが全部落ちるという考え方がまだ
まだ多い。そのため、クリーニングを全部工場の職人に任せれば、クリーニングチェーン店のクレーム
数が減る、チェーン店の経営者は楽に顧客に対応できるし、品質保証の上に、徐々に常連客が増えてき
て、チェーン店の認識度が高まり、売上高が安定している上に、増加することができる。手数料は売上
額の20%～35%を支払う。業務に必要な事務用品・包装用品は当社が負担する。
C.当社のチェーン店の役割は、クリーニング品の受け渡しと商品販売。経験のない経営者でも短期間（約
1週間）の実習を受けて、開店できる。開店後は当社係員が定期に巡回指導する。長期間の設備使用ト
レーニンングする必要がない、複雑なシルエット、しみ、汚れなどの処理技術を勉強する必要がない、
簡単に店をオープンできる。
D.安心サポート応援制度。学歴が低い、店を管理した経験がない、資金が豊富であり、忙しくて時間が
ない、当社はチェーン店オーナーが開店するまで、すべてサポートする。開店後、定期的に巡回指導を
行い、スタッフの日本式サービストレーニンング、店の管理、販売支援サービス等、丁寧にコンサルテ
ィングし、支援する。教育の一環として社内報を発行し、クリーニングの知識や情報の提供をして接客
技術の向上を図る。販売促進策として、オープンする時の折り込みチラシでの支援やキャンペーンを行
い、売上げ増大へのバックアップを実施する。
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E.日本式接客サービス。当社は、日本の先進クリーニング設備と日本の身体に無害で、環境に優しいグ
リーンの洗濯剤を中国に導入するだけではなく、日本式接客サービスも導入する。近年、中国の経済成
長とともに、日本に観光する中国人が増えてきた、来日後の感想と聞かれて、日本式の接客サービスに
対して、非常に評判が良く、日本のおもてなしの一つと言える。中国の国民は、日本式サービスへの憧
れは強く、日本式サービスには高付加価値が付いている。サービスの黄金律として「自分がされてうれ
しいことを人にもしてあげなさい」ということで、日本に受けて嬉しい日本式サービスをクリーニング
事業に導入したいことを考えはじめた。日本式サービスの特徴は、「丁寧さ」「完璧主義」「優しさ」、
「日本風の気配り」。「丁寧」な業務処理、「完璧」で正確な接客礼儀、顧客への「優しい」対応、す
べてを兼ね備え、「日本風の気配り」を元に、コミュニケーションという根本的な需要が大きな発想の
転換を生み、顧客の心を掴んだ。また、日本女性のファッションやメイクを見習って「美しく、優しい」
というイメージを表すために、チェーン店の女性スタッフに勉強させ、接客力をアップさせる。
日本の成功したフランチャイズの経営方法の研究に注目すると、フレンドリー・サービスは、差別化
の特徴で、セブンイレブンエンスストアの基本４原則の一つである。フレンドリー・サービスは、店と
お客様との間の、あたかも親しい友人に相対するような親しみに満ちた人間関係をいう。つまり、にこ
やかに愛想よく、気配り、心配り、そして親身で、親切で、いい気分の対応ができる豊かな人間空間こ
そ、セブンイレブンが目指すものである。この意味するところは、最も元手のかからない競争の差別化
手段ともしている。フレンドリー・サービスというのは、店とお客様とのヒューマンなコミュニケーシ
ョンをつくりあげることが絶対条件になる。お客様をお客様としてむかえ、あなただけの店というよう
に、店側でお客様に提案していくことであリ、お客様がきづいていないニーズを一緒になって探して、
喜んでもらうことである8。
（２）開店プロセス
○1まず、当社に問い合わせ、市場の状況や自分の財務状況に基づいて投資。適切なスケールを確立、一
般的に独自の資金基づいて投資し、自己負担できる投資最大量の資金を確保。投資予算は次のとおり：
半年間店舗の家賃、本社と一致するチェーン店の改修内装費、初期のスタッフの給与、日常消耗品、前
期の宣伝、本社にスタッフのトレーニング期間の出張手当、適当なキャッシュフローを用意。
○2加盟セミナーから始め、面談、申し込み書を作成。本社の加盟プレゼンテーションセミナーに参加、
説明を聞く、本社の実力を考察（資金、人材、管理体制、経営組織の構成、事務所、ショールーム、工
8岸田弘 『フランチャイズ ビジネス概論』（２００９）創成社 １８０ページ
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場、設備の運用状況、テクニックの先進性、利用する洗濯剤の優劣、倉庫など）、本社直営店に見学、
実際の経営状況、提供するサービス、機器の使用状況、パフォーマンス、スタッフのトレーニング、専
用の研修施設や研修会場にスケジュールに合わせ、研修内容とトレーニングに体験参加。本当に当社の
経営理念である奉仕の精神を実現したい、また経営理念共同体になり得ることを話合い、価値観が一致
できる人に加盟をしてもらう9。
加盟申し込み書を作成、当社の指導の元に、地域洗濯クリーニング消費力の市場調査を行う。地域の
クリーニング消費力の調査：A.この地域の住民は、衣料品の価格、ブランド衣類に対するに関心度を調
査し、一般的にはこの地域内のクリーニング消費力を手に入れることができる。B.この地域の様々な人
にアンケートをし、この地域におけるクリーニング屋の年間平均クリーニング回数と価格を分析。C.
この地域にクリーニングの高、中、低レベルの店の運営状況と水洗いやドライクリーニングサービスの
価格帯を分析、それに対応できるこの地域の人々の大多数が消費できるクリーニング価格帯と店の規模
を確定することができる。クリーニング支出の習慣の調査による、この地域に春と秋にカジュアルな服
装とスーツがどちらが多いか、冬に、地元住民はダウンジャケットや、カシミアや革のコート等、どち
らが多いか。調査はおよそドライクリーニングとランドリー（水洗い）量の割合（一般的には、南部の
都市ドライと水洗いは５：５、北部の都市は約7:3）決定することができる、それに対応するサービス
を確認できる。 D.地元住民の洗濯習慣は、洗浄後に身に着けているか、洗浄前に着用するか、消費者
は定期的にクリーニング屋を利用するか、不定期にクリーニング屋を利用するか、気になるクリーニン
グの価格水準などに調査を経って、より良いプロモーションコンテンツを配置するし、毎年恒例の季節
のクリーニングサービス、期間限定のキャンペーンを推定することができる（一般的には中国のクリー
ニングのピークシーズンは9月から翌年の6月中旬まで）。E.大気の質や気候はクリーニング事業におけ
る影響：良い質の空気の時期にはクリーニングの回数を大幅に削減する。寒さの季節はクリーニングの
ピークシーズンの期間を延長される。梅雨期にこの地域のクリーニング回数を大幅に増加する。地域産
業調査：現在、様々なローカルチェーンのブランドの洗濯店、事業規模、設備の状況、人員配置、洗濯
価格、サービスレベル（サービス、態度やサービスのコンセプトの質）、長所、短所、経営状況および
本社のサポートなど。この地域の競争ライバルの分布状況と経営リスク。政策や規制はクリーニングチ
ェーン店への影響：例えば、環境保護、下水、水道、電気の要件などの制限があるかどうか。
○3経営オーナーの売り上げの予想に基づいてチェーン店の立地。売上げを予想するにはこのマーケット
調査が決め手となる。クリーニングチェーン店が住民の住まい密集地オープンしていたことをよくみら
9岸田弘 『フランチャイズ ビジネス概論』（２００９）創成社 ２８７ページ
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れ、利用者の利便性を考え、住民の住まいに近い領域でさらにオープンになった。現在一般店舗の客層
はほとんど周辺500メートル以内の範囲に限られている。近年、高層マンションや団地の増加に伴い、
外交営業市場の大きな成長が見込まれている。それは、2つの重要なポイントがあり：まず、顧客は家
から出かける時と家に帰る時、クリーニングチェーン店に寄ってくることができ、利便的に完成するこ
と。二つ目は、この地域のクリーニングのチェーン店を開くには、周囲のコミュニティをよく知ること、
クリーニング店の価格は、地区の1人当たりの平均収入と合うか。マッチしているか。多くのクリーニ
ング屋は、住民の住まいの近いが、行く時にはちょっと時間がかかる、サラリーマンたちは、仕事の帰
り道に非常に疲れているので、ドライククリーニングの場所は住民の通勤途中にあることは非常に重要
である。
具体的に分析すると：A.高層ビル、オフィスエリアにクリーニングのチェーン店をオープンしたい場合
は、ターゲット顧客層は、建物のホワイトカラー労働者であり、このような人々はより高い収入を貰え、
仕事のプレッシャーも高く、キャリアのペースの速い生活を送り、比較的品質いい衣類を持ち、大規模
なオフィスビルのところにクリーニングのチェーン店をオープンしたい場合は、クリーニングの品質に
対する高い要求を求めている。
B.駅の近くにクリーニング店をオープンした場合は、顧客数を確保することができる。しかし、これら
の顧客層は複雑であり、普通高い服をよく知らないクリーニング屋に任せないので、これらに中低レベ
ルの服を対応するクリーニング屋で適切だと思う。周辺の労働者は収入の程度により、低価格で競争に
勝つことができると考えている。
C.大規模な衣料品店の近くに、人気のファッション洋服屋の近所にクリーニング屋をオープンすること
も理想であり、こちらは多くの顧客層が集まり、クリーニング屋の認識度を促進することができる。
D.実際は大学や専門学校の周辺にも巨大なビジネスチャンスがある。中国では大学内に多くの大学生寮
が用意しているので、一つの大学に教員とその家族、学生を含め、数万人が集まる所である。大学生の
年齢層が単一であり、群れ強い、ファッションの敏感度が高く、購入欲が強い。口コミが良く信頼られ、
多数の場合は、一人の学生はあるクリーニング屋を利用し、満足できれば、友達におすすめすることが
よくある。現在、中国の大学周辺地に学生たちの生活をサポートするために、たくさんの店が集まり、
非常に繁栄しており、現在の大学は世界中の多くの企業の目には貴重な場所となっている。一般的に、
大学は、ドライクリーナーショップの理想地と考えている。
E.2つの通りの道路交差点の角に店をオープンすることは、「コーナー効果」といい、この場所が理想
的である。利点は、コーナーの場所は二つ通りの間に人の流れが多い、より多くの顧客を引き付けるこ
とができる。また、ウィンドウの面積を大きくすることができ、ここで顧客の目線に引くことができ、
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顧客に気になってくれる。お店に、たくさん顧客が同時に来店することを緩和するために2つ以上の入
口を設定することが必要である。
F.商業活動の歴史的な中心部のビジネス街であるところに クリーナーショップをオープンする場合は、
これらの地域の商業活動や歴史的に多くの人気を集めたことから、店の家賃は地域では比較的高価格、
将来の営業利益推定値を算出し、慎重に出店することが必要である。
G.通行量の高い道路沿いがクリーナーショップの理想的な立地である。どちら側を選択するか、両側の
往来の通行量により、歩行者を観察する必要がある。調査分析の結果で交通の多い側は良い選択だが、
両側の道路に向けてドアを開けることもよい。大企業や大きな工場側を選択し、大企業の人々の関心を
引くことができ、また顧客が容易に店の場所を覚えられる。こちら側は人口が増える可能性が高く、流
動性も高く、ビジネスの発展の可能性が高くなり、店に多くの顧客をもたらすだろう;一方で、気候の
影響を受けにくく選択を考える必要もある。例えば夏には、顧客はクールなサイドウォークをしたいの
で、涼しい側の店は、顧客を引き付ける可能性が高い。冬に、寒い気候、日当たりの良い側がいい。ま
た、障害物が少ない側を選択することがいい。歩行者の目線を引くためである。
つまり、クリーニング屋の立地の良い場所はこれらの特性があり：高い生活密度や人々の流動性高い
ところ、密集している住宅地、集客力のある場所、スーパーの近隣、繁華な商店街、便利な交通、交通
の要所 駅前、ターミナル、道路端、駐車場が多い所など。
店をオープンする前に、本社からの立地指導が必要、選ばれた場所の市場調査を行う。例えば、クリ
ーニングチェーン店の場所として、円形の中心なり、２００Mの半径で円形を書く、次に５００Mの半径
で円を描くこの地区の居住人口、平均収入、職種、年齢などの調査を行う必要があり、それは、ある程
度にクリーニング店の売り上げとマーケティングの計画に影響する。当社では、経験豊富なベテラン担
当者が開店ご希望地の調査を行う。調査は、第一次商圏、第二次商圏、第三次商圏と子細に行って開店
後の目安を出し、ドライクリーニングのチェーンを開くために、場所、交通、予測売上高、価格、投資
レベルとこの地区の主要な顧客層にマッチしているか、ターゲットを絞った評価、周辺にライバルの競
争状況いくつかの分析を行い、総合的に評価し、的確なアドバイスをさせる。
○4チェーン店契約してから、店舗設計は当社に任せ、内装監督まで応援する。経営者は店舗家賃、改装
費（看板、テント、収納棚、カウンターハンガーパイプは当社から送り）、レジ、金庫、光熱費、電話
代、各種税金、社会管理費等を負担する。当社は、包装資材、配送経費、販促物、当社ロゴの事務用品
等を負担する。
○5開店前の実習。時間余裕がある経営者に、本社に三日間の開店セミナーに参加、日本式接客礼儀、サ
ービスを理解するために、学ぶ。また組織管理、スタッフのトレーニンング等を習得。知識面の基礎に
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基づいて、直営店にスタッフとして、接客技を磨く、実際の店運営を体験しながら、自らの店運営につ
いて、考え始める。工場では最大限機械化されているため、それぞれの衣類にあった汚れやアイロンが
けが難しく、 取り扱えない種類の衣類等があるので、個人経営者の場合、1 着1 着の衣類に合った汚
れとアイロンがけで仕上げる手仕事もするから、お客様の好みに応じて仕上げるので、こだわりのある
顧客に対応できるように、一部洗濯面の汚れとアイロンの処理方法もトレーニンングする。いよいよ開
店準備に入リ、当社は、新規加盟店の開店業務を専門的に指導、フォローするインストラクター制度を
設けている。開店日を含め加盟店に常駐して、店舗経営と運営を加盟店のオーナーに指導するとともに、
パートタイマーやアルバイトにもトレーニンングをするシステムで、加盟店の開店がスムーズに行われ
るように徹底したチェック、サゼッション、フォローという職務である10。
第３項 リース＆総代理事業
（１）リース 日本のクリーニング技術と先進の管理体制を導入し、新疆南区と新疆以外の投資家に工
場設立する場合は、リスクを回避する為に、各地の一般代理に最新設備をリースさせ、リサイクルの面
も考えられ、健康的な洗濯剤を配置して販売、物流センターやコンビニと提携し、宅配サービスを行い、
フランチャイズのブラント名が早めに中国に広げる。
図表４：リースシステム
出所：著者
（２）総代理事業システム
図表５：総代理事業システム
10岸田弘 『フランチャイズ ビジネス概論』（２００９）創成社 ２８８ページ
クリーニング
工場
一般代理
コンビニ
小売り
直営店
物流センター
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出所：著者
事業内容：資金力が高い各地の組織と個人オーナーにクリーニング機械を販売、総代理の契約を結び
つき、各地の総代理は各省のフランチャイズチェーン店のネットワークをつくり、最新鋭ラインを展開
する。日本で習得した先進マネージメントで各地の総代理にメンテナする。
第４節 本章のまとめ
第三章「事業内容の検討」の第１節では、本研究の主要テーマとした「日本のクリーニングフランチ
ャイズの中国導入」について、日本のクリーニングの産業革命、中国のクリーニング市場背景、中国新
疆ウイグル自治区のクリーニング市場背景について述べている。第２節では、中国新疆ウイグル自治区
のウルムチに立地し、開業される動機、目的について述べている。
第３節では、事業内容（事業を立ち上がるの三つのステップ：直営店と工場の設立➡フランチャイズ展
開➡リース＆総代理事業）について詳述している。
華西
（銀川周辺）
ウルムチ本社
華南
（深セン周辺）
西北
（新疆周辺）
トレーニンング
センター
華中
（武漢周辺）
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第四章 戦略及び競争分析
第１節 業界分析
第１項 市場規模11
中国の洗染専業委員会の統計によると、中国には200数万店舗の洗濯店がある。 中国のクリーニング
店の数は既に過剰であり、中国でビジネスを広げるチャンスは存在しないように思えるかもしれない。
しかし、中国ではクリーニング事業を展開する余地がまだ残っている。何故なら、中国における200数
万店舗といわれるクリーニング店の中で、一人だけで運営している小規模な店がたくさんある。中国の
人々は出かけるときや仕事に行くとき、または親族や友達に会いに行くときなどには、きちんとした身
なりをする。このことが我々の業界に無限のビジネスチャンスをもたらす。中国政府は2010年には、人
口一人当たりの年収は7000USドル（約８０万円）になると推計していて、中国のクリーニングにおける
将来性は大きい。
中国洗染専業委員会の調査によると、中国市場における60％以上の店はパークロルエチレン溶剤ドラ
イ機を使い、基本的な開業資金は2万人民元（約26万円）だけ現在中国で６キロ開放式パークロドライ
機は13,000～17,000人民元（17万～22万円相当）、アイロン仕上げ機の価格は600～1,000人民元（7,800
～13,000円相当）である。である。それゆえに設備としては一台のパークロドライ機とアイロン仕上げ
機で、水洗機はほとんどない。水洗が必要なものはすべて手洗いで済ませる。また設備の無い店は全体
の30％を占めている。これらの店のいわゆる「ドライクリーニング」はシミ抜きだけで済ませている。
石油系溶剤を使う業者は全体市場の9.5％であり、残りは密閉式パークロドライ機を使っている。クリ
ーニング料金はまだ低価格を中心として、背広上下のドライクリーニング料金は７～11人民元（90～150
円相当）である。
中国消費者協会の統計を見れば、クリーニング業界へのクレーム率は全業種で第10位になっている。
その原因は業界の統合標準がないこと、殆どの従業員が育成訓練を経験してないとのことである。21
世紀になって衣料品の素材は従来の伝統的なものと大きく変わり、クレームにつながることが多い。こ
のことから中国の洗濯市場は標準化することが必要である。
中国国内のクリーニング市場での競争は非常に激しいので、ドライクリーニングフランチャイズ企業
の競争圧力は大きく、フランチャイジーの方も非常に困難である。ドライクリーニングの市場に今より
良い発展を持たせるために変更する方法があるか。ドライクリーニング業界に、競争優位性がない中小
企業が多く、たくさんフランチャイジーが経営不良の原因を引き起こしていると考えている。
11 http://www.textilecare.jp/foreign/2726/
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（１）洗剤品増加過速：過去5年間に中国洗剤の主要製品の年間生産成長率は、6％以上あったが、 2
年以内に700万トン 800万トンにまで達し、工業生産の年間成長率は13％以上になった。
（２）クリーニング品の構成変化：昔、クリーニング加盟店は水洗濯やドライクリーニング両種類であ
り、洗濯洗剤とドライクリーニング洗剤を最も使用されていた。しかし、今それが洗剤市場が下降線を
たどる。その市場シェアは減少を続け、その代わりに洗濯液の市場シェアを増加し始め、洗濯産業の突
破口になっている。
（３）ドライクリーニング業界の利益の減少：近年の統計機関におけるデータによると、最近、様々な
クリーニングフランチャイズ会社が立ち上がり、市場競争に参加し、価額戦争の末は、ドライクリーニ
ング業界の利益を減少し続け、コスト低下するために、原料の減量を共に、クレームをつける客が増え
てきた。ミンクのコート、カシミヤのコートのような高級洋服のクリーニング原価を増加しているのに、
価格が増加できない状況で、ドライクリーニング業界の利益は減少している。
（４）グリーンクリーニングの推進：将来、グリーン、安全、環境に優しい、健康的なクリーニング製
品、サービスが簡単に消費者が受け入れ、主なクリーニング市場の今後の発展方向となっていく12。
第２項 市場の未来性13    
中国はＷＴＯに加盟したことによって、2005年にサービス業界全体は完全開放されることになり、世
界各国のクリーニング業界のトップ業者が相次いで中国市場に進出し、市場における競争は益々激しく
なるはずである。
また、ある時期には、クリーニング市場にとって本物の「緑色革命＝厳しい環境規制」が行われ、規
範を守らない業者は次第に淘汰される。例えば中国クリーニング業界の老舗である国営「上海正章クリ
ーニング会社」は、既に125年の歴史を持っているが、技術やサービス、そして管理等はまだ昔のまま
である。もしこの会社が現在の体制を変えなければ必ず市場に対応できなくなる。中国経済は外資企業
の進出が絶え間なく増え続けることによって、消費意識に根本的な変化を与えた。 2008年の北
京オリンピック、そして2010年の上海万国博覧会の開催によって、中国の不動産業界は2006年にピーク
になり、この情勢の下で小規模の店舗は高額の家賃を払えず次々に廃業に追い込まれる結末になる。今
後のクリーニング業者は２種類に分けられる。 一つは「前に店舗、後ろに工場」というパッケージブ
ランドの形です。比較的に現在のクリーニング市場に適合している。中国の人々は店舗の外観や内装、
12 http://www.chainavi.cn/china/blog.html?sid=1338413 http://www.textilecare.jp/foreign/2726/
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施設等を重視していて、このことから店内が綺麗で明るく、しかも高級感が溢れる店作りをしなければ
ならない。もう一つは「大規模集中工場」という形で、生産ラインによってコストを下げることができ
ます。この経営方式は日本のクリーニング工場と酷似して、未来の発展動向によればきっと普及すると
思われる。
第２節 競合分析
第１項 競争相手のプロファイル情報
ライバル企業の将来の戦略的なアクションを予測することがおもな設計目的であるため、意図的に将
来志向で競争相手をプロファイリングしている。つまり、モデルでは、企業自身の戦略、業界内のほか
の企業の戦略、またビジネス戦略外の競争環境での変化への対応として、競争相手が追求する可能性が
ある将来の戦略的な動きを予測するために、分析者にライバル企業に関する現在及び過去の情報を使用
することを推奨している。この知識があれば、分析者は守りの戦略も攻めの戦略も構築できる優位なポ
ジションに自分をおくことができる14。
ライバル企業に関する高品質な知識は、競争優位の合法てきな源泉となる。競争相手を優位とする源
泉は、企業が選択した市場で優れた顧客価値を提供することである。競争相手プロファイリングは、こ
の戦略目的を三つの重要な方法で促進させる。まず、利用できる可能性のあるライバル企業の戦略の弱
みを明ラかにする。２番目に、企業が計画している戦略、ほかの競争相手の戦略、環境での変化に対す
るライバル企業の戦略の対応を予想することができる。三番目に、この知識があることで、企業は戦略
てきにアジリティーになる。機会と強みを利用するために、攻撃の戦略をより早く実施できる。同様に
企業の弱みを利用しようとするライバル企業の脅すに対応するための守りの戦略もより手際よく実施
できる15。
図表６：競争相手のプロファイル情報のタイプ：
14 クレイグ・S・フライシャー、バベット・E・ベンソーサン(著) 岡村亮 藤澤哲雄（訳）『戦略と競争分析』
（２００５）（株）コロナ社15 クレイグ・S・フライシャー、バベット・E・ベンソーサン(著) 岡村亮 藤澤哲雄（訳）『戦略と競争分析』
（２００５）（株）コロナ社 １６４ページ
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出所：『戦略と競争分析』
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業界内の既存の競争相手のプロファイル情報
(1)象王クリーニング
背景情報：
名前：象王クリーニング
所在地：上海
背景：1998年に台湾から上海に進出した
歴史：2000年からはフランチャイズチェーン事業を発足、今中国全土に400店舗を出店した。
重要な出来事：「中国著名商標」、「全国クリーニング企業トップテン」に取り上げられる成功を収め
た。2002年には、ISO9001：2000品質管理体系認証を取得し、中国チェーンストア経営協会の理事にも
就任した。多くの地方政府にも注目され、それに応じて援助を得ることに成功した。
製品・サービス：
市場シェア：中高所得層の顧客が対象である、中国の20数の省市において、200数店舗の加盟を得て、中
国全土に400店舗を出店した。
製品：包装サービス、クリーニング設備が部分輸入。
マーケティング：
ブランド設定とイメージ：「汚れが落ちなかったら象王へ」というスローガンで印象を与える。
セグメント戦略：プリペイドのクリーニングＩＣカードを作った。これから象王のＩＣカードは中国全
土共通で使用できるようになる。
技術：
プロセス技術：標準化されたクリーニングプロセスを研究する。
組織構造：
階層の性質：「郷に入りては郷に従う」必要があるということであり、管理スタッフを少しずつ台湾人
から現地の上海人に代えた。
チームの組み立て：加盟店舗に業務指導を行い、加盟店舗の事業の成功をサポートする。
戦略：
強み：１．ドライクリーニングの環境対策 ２．特殊な汚れやシミへの対策 ３．消費者への作業工程の
公開 ４．毛皮やレーザー等高級品の洗浄及び真空包装 ５．大陸側との複合式経営。
シナジー：加盟店舗のマニュアル経営。
ミッションとビジョン：香港での株式上場の準備を行っている。
金融：
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投資コスト：小型店(30m2以上、雇用スタッフ2−4人) 14万元；中型店（80-100m2以上、雇用スタッフ4
−6人）30万元；大型店（120m2以上、雇用スタッフ6−8人）41万元以上。ランチャイズ加盟に要する費用
は、加盟金5万元、ロイヤリティー2万元／年、保証金3万元である。
図表７：台湾象王
出所：台湾象王ＨＰ
(2)イタリア伊尓薩クリーニング
背景情報：
名前：「イタリア尓薩洗衣連鎖集団」
所在地：北京
背景：台湾系のクリーニングチェーン店
歴史：創業は1990年。当初は中国式のクリーニング店で、ブランド名は「栄昌洗染」、創業者で現総経
理の張栄耀氏の名前からとっている。1998年にはイタリアトップブランドの「ILSA」(伊尓薩)やアメリ
カの「HUEBSCH」(優比克)、「GRANDI」(格蘭滌)と提携、1999年から「栄昌・伊尓薩」の2ブランドでフ
ランチャイズ展開を行っている。
重要な出来事：1999年から5年足らずで加盟店400店を実現した中国トップクラスのクリーニングチェー
ン店である。
製品・サービス：
市場シェア：現在直営40店、加盟店400店舗、加盟店のレベルに合わせて小型店、中型店、大型店の3
種類に分けて展開し、地域別に見ると、北京が約100店舗でトップ、次いで上海、江蘇省、浙江省と沿
海部での展開を行ってる。
技術：
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プロセス技術：イタリアから輸入
外部へのアクセス：「伊尓薩」、「優比克」、「格蘭滌」など多数
組織構造：
階層の性質：きめ細かなサービス精神は、伊尓薩のスタッフに、そして、加盟者に徹底される
チームの組み立て：徹底した本部指導の下、加盟店の投資金額は2～3年というハイスピードでの回収を
可能にしている。
戦略：
強み：加入システム：栄昌 家庭向けクリーニング、ドライクリーニング； 皮物ランドリー、布染めク
リーニング；伊尓薩 最先端のイタリア式ドライクリーニング；優比克 アメリカ式コインランドリー；
格蘭滌 大型クリーニング工場（ホテル、レストラン等）；格蘭滌 特殊クリーニング工場（病院、半導
体工場等）
シナジー：徹底した加盟店支援を掲げる：（1）ブランド戦略の徹底（2）完璧な総合的サービスの提供
（3）加盟者に必ず利益をもたらすこと（4）顧客に必ず満足を与えること。
ミッションとビジョン：「お客様を第一に」を経営理念として、2005年に上場。：「伊尓薩洗衣集団」
の次なる挑戦は、加盟店目標1000店を目指す。
金融：
加盟者が開業に要するコスト：小型店 25～31万元；中型店 43～60万元；大型店 70万元以上。フラ
ンチャイズ加盟に要する費用は、加盟金5万元、ロイヤリティー2万元／年、保証金2万元である。
（３）「福奈特クリーニング」
背景情報：
名前：「福奈特」FORNETクリーニング
所在地：北京
背景：フランス系
重要な出来事：2001-2003年「中国ブランド前１０位優秀賞」、2004年「成長性フランチャイズ企業前
５０位」、2005年「クリーニング業界ブランド信頼度一位」2008年「洗濯サービス企業ブランド認知度
１位」、2008年「中国フランチャイズ経営企業ランキング１位」、2012年「中国フランチャイズ経営企
業ランキング１２０位」
歴史：  1997年に中国・フランス事業を合弁し、北京で1号店舗がオープン。１６年間で、北京の本社
以外に、上海、成都、西安、大連に支社を設立し、全国に800店舗以上を展開し、正社員１５０人。
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図表8：店舗の増加表
出所：「福奈特」HP
製品・サービス：
市場シェア：中国の３１数の省、自治区の２００以上の都市において、全国に８００店舗を超えている。
 ５００人以上の加盟店の経営者の中で、２５％の経営者は複数店舗をオープンした。 
製品：たくさんのフランスのクリーニングフランチャイズブランドの強みをまとめ、先進の設備と洗濯
剤を選択した。
マーケティング：
ブランド設定とイメージ：「きれいの為に」という、ロゴの意味はエレガントであり、中国の中高消費
層向け。
セグメント戦略：消費アライアンスカード、全国の「福奈特」クリーニングチェーン店に使用できる、
取引先に贈る節日プレゼントや社員の福利厚生に使える。
技術：
プロセス技術：先進なクリーニング設備は、BIFBIMATIC,UNION,REALSTARなどのブランド、全部外国か
ら輸入。
組織構造：
チームの組み立て：社長のALAIN LEBOULANGEさんは、元にフランスのクリーニング設備業界のブランド
企業の社長であり、３０年以上のクリーニング業界の実務経験がある。
組織文化：誠実、実務に励む、卓越を求める。
戦略：
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強み：①洗濯物の価格が·６レベル（浅い色、特急扱いでも同じ価格で提供）があり、シンプルで合理
的な価格である。②高度で完全なハードウェア機能 - 機器の欧州諸国と同期の最新設備。③イギリス
とドイツから輸入し、より高い安全性と清潔さの洗浄剤やドライクリーニング添加剤。④各チェーン店
は、独立したフルランドリー設備が装備され、24時間後に洋服を取りにくる事が保証、顧客が最短時間
で衣類を洗うように現代生活の洗濯ペースに特に適している。
シナジー：北京に専門のクリーニングのトレーニンングセンターを設立し、毎期６０人のトレーニンン
グと研修を行い、チェーン店で５０００人以上のスタッフを育てた。
ミッションとビジョン： 現在、シンガポール、タイのバンコク、韓国のソウル、インド、マレーシア、
インドネシア、サウジアラビア、ウズベキスタン、モンゴルに積極展開。今後、グローバル化に力を入
れている。
金融：
基準加盟店コスト：ロイヤリティー毎年３万元、加盟費８万元、保証金２万元、設備投資４０万元、店
舗改装費５万−１０万元、消耗品費等３−５万元。初期の投資額５３万元以上（家賃、広告宣伝、トレー
ニンング費及びトレーニンング交通、食事費などを含めていない）。
図表９：「福奈特」
出所：「福奈特」HP
（４）アメリカブラント UCC
背景情報：
名前：「アメリカUCCクリーニング」
所在地：上海
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背景：アメリカのクリーニングチェーン店
歴史：創業は1991年。同年２月、直営店モデル店を開店。1992年、設備開発研究センターを設立。1993
年、第一軒目のフランチャイズチェーン店を上海にオープン。2000年、加盟商トレーニンングセンター
を設立（１００人同時にトレーニンングを受けられる）。２０１３年２月で、加盟店は６０００軒超え、
毎年成長率５０％。
重要な出来事：１９９４年に、設備製造とクリーニングフランチャイズのグループ企業になった。１９
９７年、設備生産ラインは１０万m2を超え、２００１年、「品質、信用度両保証企業」、２００３年、
中国に第一台四塩化ビニル全自動操作クリーニング機の研究成功、２００３年中第一台石油クリーニン
グ機を開発した、２００５年、自主開発したドラー機を中国をはじめ、ロシア、エジプトなどの中東地
域に輸出する。２００８年、シンガポール、マレーシアなどに支社を設立した。２０１１年全自動浮遊
式クリーニングを開発した。２０１１年、深圳大学生運動会のクリーニングの指定企業、日売上高１０
万元以上。「中国クリーニングフランチャイズ１０位」。
製品・サービス：
市場シェア：２０１３年、小型店、中型店、大型店が合わせて約６０００店舗を超え、中国のクリーニ
ングのトップクラスのブランドに。２０１０年から、中小都市、田舎にチェーン店展開をはじめ、毎日
１．８軒フランチャイジーが増えていく。
製品：グリークリーニング。
技術：
プロセス技術： １５００万元で２０人の研究者を持つ。
外部へのアクセス：アメリカのクリーニングビジネスモデルの中国導入。強力なメデイアの協力を得る。
組織構造：
階層の性質：毎年、数十名研究開発社員を欧米に研修させ、組織の研究開発チームが世界一流の技術力
をもつことが保障する。
戦略：
強み：①積極的にサービスシステムを改善し、人材を確保。優秀な米国のUCCの中核である技術開発者、
サービス担当者、マーケティング担当者を募集。従業員の福利厚生を高め、グループのシステムを強化
する。フランチャイズのためのワンストップサービスを提供し、プリセールス、アフターサービスシス
テムを改善。②高度な洗浄装置や技術の研究開発に多くの資金を投資した。アメリカのUCCは、研究開
発により高度な技術性、効率的、省エネ、環境に配慮したドライクリーニング機器の開発に多額の投資
を行っている。③ブランド戦略。中国に入るブランドプログラムの構造を最適化するため、ブランドの
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組織構造を改善し、北京、長江デルタ、珠江デルタ、その他の経済的先進地域は徐々に資源の最大の程
度を達成するために、富裕層むけの高級チェーン店を開店。発展途上の西部地域に、中低消耗者にむけ
のチェーン店加盟プロセスを計画した。④強力なメディアとの連携を強化。長期的な戦略的パートナー
シップを確立するために中国の最初の検索エンジン「百度」との協力を得る。オリジナルに基づいて地
方テレビ局、よく知られている雑誌や新聞などの主要メディアとの協力も強化する。
シナジー：①市場予測が正確ので、より早く先進のクリーニング設備の開発を実施した。②２０年間、
国民信頼性の高いブランドを立ち上げ、市場セグメントを分析。過剰消費のようなアメリカ人と違い、
中国市場に消費特性根本的な変化があり、各レベルの消費者に合わせ、細分化を実施した。③ユーザー
の需要に応じた変化：例えば、1時間で洗濯物を取ることができるというサービスが好評を得た。④中
国は農村人口が8億人であり、徐々に生活水準を向上させ、農村消費者にむけ、中小都市と田舎にチェ
ーン店の展開を行う。
ミッションとビジョン：現在、中国は世界第二位の経済大国となっている。中国は95万人が億万長者に
達している。予見可能な将来において、中国はますます裕福になり、贅沢な消費者市場は拡大を続ける、
富裕層に向けの高級クリーニングブランドをつくり、世界一の洗濯ブランドになることを目指す。
金融：
図表１０：小型UCCクリーニングチェーン店のコスト予算
製品名 型号 数量 価額（元）
自動的石油ドライク
リーニング機
K80QA 1 20500
ドライ機 GXL100B 1 9000
アイロン台 YTTB-3 1 1700
電熱発生器 3KW 1 1200
アイロン B １ 260
合計 ３２６６０
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出所：UCCのHP
図表１１：中型UCCクリーニングチェーン店のコスト予算
家賃 ４０ m2 ３００００
内装 中級レベル ２００００
総計 ８２６００
製品名 型号 数量 価額（元）
自動的石油ドライクリーニ
ング機
K80QAB 1 23200
• ドライとランドリー両立
クリーニング機
XGQ-120 １ 22500
服包装機 FRB-1 １ 4880
音声消毒機 YWXD-A １ 1980
ドライ機 GXL100B 1 9000
自動電気風扇アイロン台 YTTB-4 1 2900
電熱発生器 3KW 1 1200
アイロン B １ 260
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出所：UCCのHP
利益予算：
クリーニングチェーン店の前期総投資２３８１８０元、設備等１６８１８０元、内装３００００元、
家賃４００００元。
毎日の固定コスト：設備減価償却費１６８１８０÷１５÷３６５＝３０．７元；家賃４００００÷３
６５＝１０９．５元；スタッフ給料８０元（毎日、二人）；税金（定額）３００元（毎月）;オフイス
用品１０元（毎日） 総計３２０．２元
毎日変動コスト：光熱費（平均クリーニング代１６元＊３％＝０．４８元）；洗濯剤（平均クリー
ニング代１６元＊５％＝０．８元）その他（平均クリーニング代１６元＊２％＝０．３２元）
 平均一枚洋服の利益：平均クリーニング代１６元—平均クリーニング変動コスト１６＊１９％＝１４．
４元
毎日洗濯量（８時間）：８時間＊６０分÷４５分＊３５枚＝３８３枚
毎日洗濯量３８３枚＊平均一枚洋服の利益１４．４元—毎日の固定コスト３２０．２元＝毎日純利益
５０５１元。
つまり、中国のクリーニングフランチャイズ現状：
①各成功したクリーニングフランチャイズ企業は洗濯業界の特性、業界の状況や今後の動向によく把握
している。クリーニングフランチャイズ本社は市場性（地域の投資市場の状況、合理的な機能を提供す
る設定、マーケティング戦略、原価計算、収益分析と運用管理モードなど）を判断する分析力が高い。
各クリーニングのブランドの特性、洗浄装置などの様々なタイプの特徴について、大体海外から先進な
技術設備を導入し、中国の中上流消費者をターゲットとする。
合計 ６５９２０
家賃 ４０ m2 ４００００
内装 中級レベル ３００００
総計 １３５９２０
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②フランチャイズチェーン店の経営者に対して、３年間で初期投資を回収できる。
必要な初期投資
小型の店：面積１５～３０㎡以上必要、整備投資３０～５０万円、要員１人、家賃（一年分）と改装費
８０万円、その他２０万円、総計１５０万円。
中型の店：面積４０～６０㎡以上必要、整備投資７０～１２０万円、家賃（一年分）と改装費１１０万
円、要員２人、その他３０万円、総計２５０万円。
大型の店：面積６０～１００㎡以上必要、整備投資１３０～２００万円、家賃（一年分）と改装費１５
０万円、その他５０万円、要員３～４人、総計４００万円。
フラッグシップショップ：面積１００㎡以上必要、整備投資２５０万円以上、家賃（一年分）と改装費
２００万円、その他７０万円、要員５人ぐらい、総計５２０万円。
平均クリーニング代：ワンピース（ロング）は１５元、スーツは１８元、セーターは２０元。
③ライバル特性：洗濯フランチャイズに従事する国内企業はより多くのブランドがある。長い歴史をも
つブランドや、急速な発展を遂げた新たな地域ブランドもある他、いくつかの国際的なブランドもある。
初期加盟料が高く、数年間専門洗濯操作の経営に従事しているブランドマネージャーがいるクリーニ
ングフランチャイズベンチャー企業がある他、初期加盟料を受け取らない、数十万円資本金、この業界
に入ったばかりの新規クリーニングフランチャイズ中小企業も存在する。石油系溶剤を使うドライクリ
ーニング設備の他、PCE溶剤を使用ドライクリーニング機器もある。競争は激しく、料金を大幅に下げ
ざるを得なくなってしまった。一部の会社はコストを下げるため有害物質を含む洗剤や柔軟剤を使って
おり、クリーニングが済むと人体に有害な汚染カーペットになっていた。
第２項 当社の競争優位
多くのブランド、複雑な機械設備、積極的なキャンペーンと高い割引、桜吹雪クリーニングフランチ
ャイズの強みは何か。パートナーとの共同開発など長期的な協力ができるだろうか。
（１）費用免除のサポート
A.店舗デザイン料
現地調査と考察し、多くの要因と組み合わせて最も適したドライクリーニング店の場所を選ぶ。店内
の内装まで丁寧に指導、本社の経営理念と一致すること。
B.技術研修費
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元々、中国人は人に仕事を教える習慣がない。多くの人は見よう見まねで仕事を覚えていく。職場の
新人にも、先輩が仕事する様子をみながら、自らは仕事のノウハウを見つけるという仕事の学び方であ
る。
通常、クリーニングチェーン店の経営者は、クリーニング技術を習得するためにお金を費やす必要が
ある。桜吹雪日本式フランチャイズの加盟店になると、各地の加盟商店と一緒にプロの講師から理論と
実践を組み合わせて、統一的な技術トレーニング、日本特徴的な接客セービスまで、学ぶことができる。
取次店なので、クリーニングを全部本社の専門の工場に任せもことも可能。
C.店舗の運営指導
ドライクリーニングのフランチャイズの投資規模と経営者のニーズに応じて、店の運営が未経験の経
営者も心配なく、クリーニング業界に経験が豊富な指導者がを店に派遣、指導する。早く黒字になるた
めに、無償で指導する。
D.契約・保証金
契約書をもって契約を結び、契約期間は3年間である。また、チェーン店契約に際して営業保証金と
して最低20万円を預託、この保証金は契約終了後に返金する。
E.ブランドロイヤルティ
当社は日本クリーニング業界の第一ブラントの白洋舍と提携し、日本に非常によく知られている評判
良いブランドの洗濯機械と洗濯剤を使い、本番に中国に導入することになる、。いまさら、中国の創業
初期なので、フランチャイズの加盟店に対して、加盟料が無料のキャンペーンを行っている。通常の大
手ブランドのクリーニングフランチャイズの場合、この部分で５０万円のお金を請求される。
明治39年の創業以来、白洋舍は、資本金が24億1千万円、日本の東証1部上場企業であり、事業内容は
クリーニング事業、レンタル事業、その他の事業であり、日本国内、13の営業拠点を展開し、店舗網及
び集配ルート網によりサービスを提供。近年は宅配便による取り扱いにも力を入れている。海外はハワ
イ、香港に事務所を設立、グローバル化を拡大している。また、洗濯科学研究所を設立した。快適でゆ
とりある生活環境づくりの一端を担う企業として成長を続けていく。
（２）特徴的な日本式接客サービス
中国のクリーニング屋で働いた経験がある方は、仕上がった服を丁寧に袋には入れてくれず、そのま
ま手渡すという状況である。店舗に説明責任の意識が薄く、お客様に提示すべき注意事項を説明してい
ない状況に遭ったことがあるだろう。中国には普通な接客方法であり、日本では失礼と思われるだろう。
日中間の制度と国民性の相違が背景にあるため、教育の効果により、早く仕事を覚えることができると
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思う。接客スタッフに「日本風の気配り」 を教えたい。茶を注ぎ足したり、店にゴミが落ちていたら
拾うなど、日本人が気配りの結果として一般的にやるへべき仕事として正式に規定する。そして、反復
させ、概念としてではなく具体的な行動として覚えてもらう。
（３）チェーン店スタッフ管理。
日本式サービスの長所「丁寧さ」「完璧主義」 「優しさ」をスタッフに伝え、中国人の 性格面上の
長所：「機転」「バイタリティー」「スピード」に加え、業務内容を高度化し、組織化する。店内テス
トや職位規定を作成し、インセンティブ給与体制を明確化し、そして会社は長期雇用を考えていること
を日頃からスタッフに対し説明、スタッフの安定性を高め、中国に日本のような正社員の意味が存在し
てないので（終身雇用制度がない）、業績の良い、接客礼儀正しい、向上心高いスタッフと長期間契約
を結ぶ。チェーン店スタッフの育つ管理体制としては、まず、一番能力の高いスタッフに日本式サービ
スの英才教育をし、リーダーとなってもらい、彼女(彼)が日本式サービスを合理的に分かり易く理解し、
他のスタッフに対して指導を行う。
（４）チェーン店手数料システム
開店免除費用のサポートのうえに、チェーン店＋工場の経営のビジネスモデルなので、チェーン店手
数料システムを導入する。チェーン店経営者は店舗家賃、改装費の一部、日常運営費などを負担し、手
数料は売上額の20%～35%支払う。業務に必要な事務用品・包装用品は当社が負担する。
例えば：小型クリーニングチェーン店の前期総投資５５０００元、内装２００００元、家賃３０００
０元（一年分）。
毎日の固定コスト：家賃３００００÷３６５＝８２.1元；スタッフ給料８０元（毎日、１０時間シフ
ト工作制二人）；各種税金（定額）２００元（毎月）÷２６日＝７．７元; 総計２５０元
毎日変動コスト：光熱費毎月３００元（日常照明）÷２６日＝１１．５元、固定電話代毎月１００
元÷２６日＝３．８元、その他１００元÷２６日＝３．８元、総計２０元
毎日の平均コスト＝２５０元＋２０元＝２７０元。小型チェーン店、毎日の受付５０枚、平均売り
上げ＝５０枚＊２０元（平均クリーニング代）＝１０００元、チェーン店手数料２０％、
 毎日純利益＝毎日平均売り上げー毎日の平均コストーチェーン店手数料＝１０００元−２７０元−１
０００＊２０％＝５３０元。
図表１２：当社のSWOT分析
機会
強み 中国初取次店＋大規模集中工場
ネスモデル。顧客満足度
イヤリティを高める日本式
弱み クリーニング事業に新規参入
ド大手企業と競争する
戦略上に資金の面が不足
融資が不可欠である。
出所：著者
第３項 自社との比較 ：
フランチャイジーのビジネスが
に依存していた。競合店の志手
市場や顧客に多くの心遣いをしている
16 ジェフリー L・フラダック(
文眞堂 １８７ページ
競争相手をうこかすものは
将来のゴール すべてのマネジャーれべ
るおよび複数の状況
仮定
自社または業界について
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脅威
のビジ
を重視、顧客ロ
サービス.
競争優位が強いので、ブランド大手
回避し、西部中型都市から発展しはじめる
し、ブラン
。マーケティング
だと考えられ、
中小都市からフランチャイズ加盟店
中小都市のフランチャイジーに対
だが、ブランド大手の中小都市展開
にする。
成功するかどうかは、現地市場の需要に対処
いることを、すぐに真似ようとする。フランチャイジーの
16。
図表１３：競争相手分析のコンポーネント
著) 河野昭三（監訳）『ハーバードのフランチャイズ組織論
何か？
で
競争相手はなにをしているか
にができるか
現在の戦略 企業は現在どのような
をしている
能力強みと
競争相手の反応プロファイル
競争相手は現在のポジションに
満足しているか？
競争相手はどのような動き、ま
たは戦略の変換をおこなう可能
性があるか？
競争相手の弱点はなにか？
なにが競争相手の最高のそして
最も効果的な報復を誘発する
か？
の競争が激しい大都市を
。
を展開、投資資金少ない
して、当社のコストが最適
との競争に負けないよう
する能力があるかどうか
方が、現地の
』（２００６）（株）
、またはな
？
競争
か？
弱みの両方
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出所：『戦略と競争分析』
（１）コスト分析
文章３０ページから３８ページまで、業界内の既存競争相手のプロファイル情報の金融の部分からま
とめ、各社の加盟店コストを計算したうえに、背景情報、製品・サービス、技術、戦略、等から総合的
に評価し、自らから各社の品質を客観的点数をつけ、当社加盟店のコストと品質のマトリックスを作成
した。
例えば、アメリカUCCは背景情報（背景、重要な出来こと、歴史）などからみる、非常に古ク、大規
模で優秀なブランドクリーニングフランチャイズ会社なので、１点；製品・サービスからみると、市場
シェア：２０１３年約６０００店舗を超えたので、１点；技術からみると、自社の研究所を持つ、自社
開発した洗濯機が中国に大反響、クリーニング界に大販売なので、１点；戦略からみると、豊な強みと
シナジー戦略をもつ、１点。まとめて、品質が5点。また、金融の部分からコスト予算を計算し、小型
の加盟店の基本コストは８２６００元（１４０万円）＋ブランドロイヤルティ（３０万円）＋加盟費（３
０万円）＝２００万円
図表１４：当社加盟店のコストと品質のマトリックス17
会社名 コスト 背景情報 製品・サービス 技術 組織構造 戦略 品質
当社 ３０万円～ ０ １ １ １ １ ４
台湾象王
５５０万円
～
１ １ ０ ０ １ ３
イタリア伊尓薩
４００万円
～
１ １ ０ ０ １ ３
フランス福奈特
８００万円
～
１ １ １ ０ １ ４
17 新規事業立ち上げに役立つ、事業計画作成に役立つ書式10撰http://www.bizocean.jp/column/format_navi/navi98/
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アメリカUCC
２００万円
～
１ １ １ １ １ ５
フランス福奈特
台湾象王
イタリア伊尓薩
当社 アメリカUCC
出所：著者
（２）差別化分析
低コストを達成し、顧客に低価格で製品やサービスを提供することはいかなる競争状況下でも最良の
方法であるとする考えを再検討し、顧客の期待度を高める、または自社のコストを削減することで価額
プレミアムが要求できる、異なった競争方法に注目。企業の機能を生産、マーケティング、配送、製品
の支援といった活動に分類し、それらの結合体であるバリューチェーンを特定の方法で競争優位の決定
要因と結びつけることが重要18。
18パンカジュ・ゲマワット 大柳正子（訳）『競争戦略論講義』（２００２）（株）東洋経済新報社 ８３ページ
コ
ス
ト
品質
出所：『競争戦略論講義』
支払意欲を高くし、保つことは
支払っても良いの思える価格
図表『コストと差別化との
可能性を含め、広い視点から
差別化優位とコスト優位を両方持
ビスシステムの差別化が、市場成長性
い意欲を高める、競争状況下
（３）付加価値分析
日本式サービスは、高い
て販売力を高めるとともに、
19 http://mk44.exblog.jp/20392602/20パンカジュ・ゲマワット(著)
ページ
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図表１５：コストと差別化との相互作用
、3つの視点で決まる。①コストより高く、
19。
相互作用』は、顧客の支払意欲を高くし、保つために
競争優位をとらえた低コストと差別化との間の相互
つ企業は、顧客の支払い意欲を高める。当社
に最適の二重の競争優位をもたせ、顧客
でも最良のシステムだと考えている。
付加価値つけ、顧客との親密関係を構築し、顧客
顧客からのフィードバックを改善に生かし、顧客
大柳正子（訳）『競争戦略論講義』（２００２）（
支払い意欲 コスト
②競合の価格、③顧客が
、二重の競争優位の
作用を示している20。
は、低下のコストとサー
を満足させ、顧客の支払
ロイヤルティを築き上げ
ロイヤルティによる競争
株）東洋経済新報社 ８７
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優位性の構築を目指すアプローチである。主な特徴：顧客との長期的な関係を育んでいる（最初の取引
から利益を得ようとしない）顧客の内情について深い知識と洞察がある。顧客に対して常に期待以上の
ものを提供している。顧客に合わせて製品やサービスをカスタマイズしている。意思決定の多くを顧客
に密着した従業員に委ねている。
顧客との親密さでは、ノウハウを極めた人材、顧客側の重要プロセスに対する最新かつ最高の技術の
応用、製品やサービスが持つ機能性の広大なネットワークから生み出される21。
図表１６：パフォーマンス比較は、文章３０ページから３８ページまで、業界内の既存競争相手のプ
ロファイル情報の金融の部分からまとめ、各社の加盟店コスト、背景情報、製品・サービス、技術、戦
略、等から総合的に評価し、自らの判断から各社を点数をつけ、当社と競合企業のパフォーマンス比較
図を作成した。
当社のクリーニング事業はまだ計画中なので、本論文の３９ページから４２ページまで、当社の競争
優位を根拠として、サービス・品質、価格、加盟コスト、差別化、付加価値、顧客ロイヤリティなどの
点数をつけた。台湾象王は、中国全土に400店舗を出店した、製品・サービスは普通なので、特徴が見
つけにくい、３点；ホームページからみると、クリーニング価格は比較する５社の中に二番高いことが
わかったので、価格は４点；加盟コスト予算を計算し、競合企業の中に加盟コストは第２位、２点；戦
略からみると、特徴がない、差別化は２点；ホームページと口コミサイトからみると、顧客のデータベ
ース管理が付加価値の特徴なので、４点；台湾のブランドクリーニング企業なので、顧客ロイヤリティ
は３点。イタリア伊尓薩は、中国に展開から5年足らずで加盟店400店を実現した、製品・サービスは普
通なので、３点；ホームページからみると、クリーニング価格は比較する５社の中に二番目安いものな
ので、価格は２点；加盟コスト予算を計算し、競合企業の中に加盟コストは第３位、３点；戦略からみ
ると、特徴がない、差別化は２点；ホームページと口コミサイトからみると、加盟経営者に対して、加
盟システムが強い、提携シナジーが多い、付加価値が３点；台湾の老舗企業なので、昔から有名であり、
顧客ロイヤリティは３点。フランス福奈特は、中国の３１の省、自治区の２００以上の都市において、
全国に８００店舗を超えている、製品・サービスが４点；中高流消費者むけなので、クリーニング価格
は比較する５社の中に一番高いものであり、価格は５点；加盟コストも一番高いなので、１点；設備が
全部フランスから輸入、社長もフランス人を雇用、フランスクリーニングフランチャイズの管理体制を
利用、差別化が４点；消費アライアンスカードが全国の「福奈特」クリーニングチェーン店に使用でき
る、付加価値が４点；サービスを利用する顧客だけじゃなくて、５００人以上の加盟店の経営者の中で、
21岸田弘 『フランチャイズ ビジネス概論』（２００９）創成社 １８０ページ
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２５％の経営者は複数店舗をオープンした、顧客ロイヤリティが４点。アメリカUCCは、市場シェアが
２０１３年約６０００店舗を超えたので、自社の研究所を持つ、自社開発した洗濯機が中国に大反響、
製品・サービスは５点；UCCのホームページからみると、クリーニング価格は比較する５社の中に一番
高いことがわかったので、価格は５点。加盟コスト予算を計算し、小型の加盟店の基本コストは８２６
００元（１４０万円）＋ブランドロイヤルティ（３０万円）＋加盟費（３０万円）＝２００万円、競合
企業の中に加盟コストは第４位、４点；戦略からみると、差別化に豊な強みとシナジー戦略をもつ、差
別化は４点；UCCのホームページと口コミサイトからみると、付加価値の特徴が出来てないように、３
点；背景情報（背景、重要な出来こと、歴史）、口コミサイトからみると、非常に評価がよくて、顧客
ロイヤリティは５点。
図表１６：パフォーマンス比較22
サービス品
質
価格 加盟コスト 差別化 付加価値 顧客ロイヤリティ
自社 ４ ３ ５ ５ ４ ４
台湾象王 ３ ４ ２ ２ ４ ３
イタリア伊尓薩 ３ ２ ３ ２ ３ ３
フランス福奈特 ４ ５ １ ４ ４ ４
アメリカUCC ５ ５ ４ ４ ３ ５
１弱——３中——５強 
出所：著者
第３節 新規参入の脅威
22競合分析フレームワーク http://www.nsspirit-cashf.com/manage/competitive%20analysis.html
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最も一般的な参入障壁は、競合企業として業界に参入する際の規模の経済と投資である。たとえば、
先行企業に認知度の高いブラント名や明確に差別化された製品があれば、新規参入者が自社製品を効果
的に市場に導入し、製品の認知度を高めるためのマーケティング・キャンペーンにかかる資金が参入障
壁となる。このような場合、参入者に必要となる巨額の投資資金は、参入障壁の一部にすぎない。たと
え参入者が大規模な広報活動を行ったとしても、高品質製品との評判を確立するには、何年もの歳月が
かかるからである。更に、参入障壁には、先行企業による報復の脅威等、外生的でないものもある23。
中国は５千年の歴史と文化を擁し、省２３、直轄市４、自治区５、特別行政区２、そして地方都市900
近く、総人口は13億人に上る。中国では都市によって法律や規定規則等が異なっており、また地方保護
政策が発揮される地域もあるから、外国企業の新規参入に対して、非常に厳しくなってくる。政府の支
援金や有利な政策を得なければ、中国事業進出は難しいと思われる。
また、省エネ・環境保全型洗濯設備と資源回収利用技術の普及をはかり、エネルギー多消費、汚染物
質多排出などの遅れた生産技術と設備の淘汰を急ぐ。クリーニング業の発達した地区は技術レベルが高
く、付加価値の高い、資源消費の少ないクリーニングサービスを重点的に発展させ、汚染物質の排出を
確実に国の基準にかなったものにする。クリーニング業の未発達地区は、立ち遅れた設備や禁止化学原
料、低レベル生産能力が入って来るのを防ぐ。地方の新規中小クリーニング企業については、フランチ
ャイズ体制が未整備、組織管理規制が足りない、エネルギー多消費、汚染物質多排出などの制限で、中
国全土的に展開することは難しい。
個人クリーニング屋の新規参入に対しては、会員カードのシステムや、店員が帳簿に書き込んでいく
という原始的な会計システムや、中古設備と不健康な洗濯剤などからみると、当社とは競争にならない。
市場参入してから、不景気で倒産する可能性も高い。
中国市場の「巨大さ」という一番のメリットで、当社の強みを生かす競争優位は、「チェーン店＋工
場」のビジネスモデルである、数年後、他社から模倣される可能性もあると考えているが、比較的参入
の障壁が高いため、しばらくは当社のビジネスモデルは中国のオンリーワンとなる、最初の段階でマ—
ケットシェアを獲得し、「早い者勝ち」の競争は必要に応じて変化し続けていく。
第４節 本章のまとめ
23 パンカジュ・ゲマワット(著) 大柳正子（訳）『競争戦略論講義』（２００２）（株）東洋経済新報社 ５０
ページ
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第四章「戦略及び競争分析」では、中国のクリーニング業界を分析し、既存の競合相手について、プ
ロファイル情報を挙げて分析し、当社の競争優位を主張した、また、コスト分析、差別分析、付加価値
分析方法を利用し、データを挙げ、当社との比較を述べて、当社の競争優位の有効性を確立した。最後
に新規参入の脅威について分析し、当社の模倣できない参入障壁を設定することを示している。
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第五章 マーケティンク戦略
第１節 ターゲットとする市場・顧客
個々のニーズを満たしてくれて、最も反応が早く融通のきく企業を好む顧客がターゲットになる。
当社のターゲット顧客層は中流レベルのサラリーマン家庭であり、単身あるいは家族年収５万元（８
０万円）超える人々。新疆にも大学卒業してから就職、３０歳まで、年収５万元（８０万円）になるこ
とが平均である。また、中国に、単身の人々から家族になる時、両親から住むマンションの頭金と住宅
ローンを支払ってくれるので、平均３０代の家族の消費明細について、収入５万元＋５万元＝１０万元
（二人、１８０万円）の６０％＝６万元（１０８万円）で日常生活に使い、２０％＝２万元（３６万円）
銀行に定期貯金、１０％＝１万元（１８万円）銀行に活期貯金24、１０％＝１万元（１８万円）証券に
投資という形である。例えば、ある２０００世代が集中している商圏に中型の当社のクリーニングチェ
ーン店を開店、家族３人がいる場合は、毎人冬に２枚クリーニングに出す必要な服があり、毎枚毎年２
回洗い、家族の年間総計クリーニング支出は１８＊２０元＝３６０元（６０００円）、家族の年収の日
常生活の支出の０．６％を占め、まだまだ伸びる空間があるだろう。
第２節 販売促進戦略
主な事業内容：クリーニング直営店の日常業務を維持する、人事管理、ランドリードライクリーニン
グ機器のメンテナンス、本部から各ドライクリーニングフランチャイズとのコミュニケーション、連絡。
フランチャイジードライクリーニング、ランドリーの洗濯の技術的な問題処理などが、また、適切なよ
うにする必要がありいくつかの販売促進を行う。プロモーション活動に従事することは2つの機能があ
る：まず、情報を提供する機能である。顧客にドライクリーニングのお得な関連情報を提供し、ドライ
クリーニングに対する消費者の欲求を生成する、第二には、ドライクリーニング店内、綺麗な洗濯環境
の雰囲気に顧客を誘導する。以下のように使用されるドライクリーナーフランチャイズオーナーのプロ
モーションの方法は、以下のとおりである。
第１項 消費者クーポン券を配る。新規の消費者または累積消費量が一定量に達した常連客に、クーポ
ン券を配る。このアプローチは、顧客が再びお洗濯ドライクリーニング店を訪問できるようにすること
になるためである。この手法のプロモーションを使用するため、クーポンの金額が少ない場合は、消費
目的を刺激することができない、高い場合は、コストをカバーできない。コストを十分考える上金額の
24 中国の国民の家庭消費明細によると、平均10％＝1万元（18万円）銀行に活期貯金にすることになり、金利
は0.72％,一年間の定期貯金の金利は4.14%。中国国民の収支管理マネジメントによると、月収の10％を活期貯
金にし、緊急事態が起きた時使える。また、月収の20％に定期貯金にし、安定的な金利を得ることができる。
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設定することを行う。クーポンを停止することを余儀なくされるとドライクリーニング店は、顧客の心
理のバランスをとるために、一定期間の割引セールスをするべきである。不必要な損失を回避するため
に、ドライクリーニングチェーン店は、厳密に、クーポンを管理することが重要である。
第２項 消費者向け、一定の期間限定の宝くじ抽選。目的は、顧客への興味を引く、顧客の参加意欲を
刺激することである。また、ドライクリーニングのブランド認知度を向上させるためである。
第３項 プレゼントする。クリーニングチェーン店のプレゼントする方法が二つがある： 1、新規顧客
はネット広告やチラシなどをもつ、初来店の場合は、消費しなくても、ただでプレゼントをもらえる。
目的は、新たな市場を開発し、ドライクリーニングのイメージを確立、ドライクリーニングのブランド
認知度を向上させる。２、お客様がドライクリーニングの一定な金額を達成した場合は、価値が高いプ
レゼントをもらえる。プレゼントプロモーション戦術は長期的な影響に重視することが必要、また実用
的かつ季節に適しノベルティ、プレゼントを選択することである。
第４項 保質保険をつける消費。洗濯制約、保証や保険などをつけ、顧客に無償で行われ、消費者に品
質の信頼を得る。
第５項 ランドリー公共サービス。消費を促進するために、様々な地域のイベントに無料ランドリー、
ボランティア活動を行い、地域社会や地域住民との密接な関係をつなげようになる、社会や地域福祉活
動に役立つ。
第６項 春、秋等のオフシーズンの時、顧客を引き付けるために、計画的にセールスやキャンペーンを
行う。中国には仕事中で、Yシャツを着る習慣が少ない為、夏以外に、Yシャツにおけるキャンペーン
等を行う必要がない。
第７項 休日のテーマのプロモーション。特別な休日に様々な節日テーマを設定し、プロモーション活
動を実施する。特定テーマのプロモーションのオブジェクトは非常に広い範囲に効く、この手法を使用
するときは、このようなプロモーションとして、ターゲット市場の規模、ドライクリーニングとテーマ
の対応を検討する必要があり、例えば、クリスマスセールスに、クリスマスの飾りのレイアウトフルを
保存するだけでなく、お祭りの雰囲気を形成するに為に、従業員が服を着させることができ、店外にサ
ンタクロースのように、プレゼントを配布する。
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第８項 感情連絡方法。顧客の資料を保存、顧客誕生の日や節日に、小さな贈り物やお祝いカード等を
贈る。常にお客様向けの洗濯セミナーを行い、顧客とよく交流できる空間を作る。
第９項 価格の調整。競争に対抗するために、ドライクリーニングのチェーン店が計画的に、限定の特
別ランドリー、割引、季節の販売、キャンペーン等を行い、市場の平均価格と同じく、常に調整する。
しかし、このアプローチを用いて、値下げが大きすぎても小さすぎても、セールスの目標達成てきない
ので、適当な市場調査の上に、価格調整を行うことが必要である。
第１０項 デリバリーサービス。顧客の電話やネット予約に従い、家までクリーニングの服を受け取り、
クリーニング完了後、便利な宅配便で家まで届き、顧客の時間を節約できる。
第１１項 マーケティングコストの削減。本社から、各地域のクリーニングチェーン店は共同プロモー
ションを作り、広い範囲なキャンペーンを行い、それはクリーニングの連鎖大きな利点であり、参加側
の顧客を増やすことができるが、またラインアップを拡大し、マーケティングコストも削減できる。
第３節 売上高予測
図表１７：売上高予測
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出所：著者
第４節 加盟店人事管理・教育
マーケティング戦略をうまく実施するために、加盟店のスタッフ管理、教育訓練が必要である。開店
前の教育訓練をしたならば、加盟店のオーナーはスタッフの募集、面接、採用を行うが、なれないので
本部が指導をすること。また、採用には、笑顔、礼儀、態度などを重点的にチェックを行う。採用した
スタッフには、教育訓練をおこなわなければならない。本部としては、加盟店のオーナーがなれていな
いことが多いので、指導や援助をおこなわなければならない。開業前教育訓練：クリーニングビジネス
概要、お客様満足度、基本的受付と事務処理、日本式接客、会計ソルト操作、顧客データベースマネジ
メントなど。
開業後、教育スタッフによる各種教育訓練を行い、顧客データベースを利用し、サービスを向上させ
るためには、固定客づくりと固定客の利用条件や嗜好を一人ひとりきめ細かく管理し、それを充たすよ
う十分なサービスを行うことが重要である。顧客管理は顧客カードを用意し、顧客から取ったデータを
記入し、顧客に対する案内やサービス提供の際に留意すべきことに活用する。顧客のニーズを分析し、
顧客の個人情報を暗記し、常に日本式サービスという親しい挨拶してから、顧客にクリーニングアドバ
イスを与える。開業日から顧客の安心感を高め、来店の誘引や来店頻度を高め、高いサービス・レベル
を維持する。
本章のまとめ
第五章「マーケティンク戦略」では、 ターゲットとする市場・顧客を基に、販売促進戦略、加盟店
人事管理・教育について提案している。また、 売上高予測の推定も示している。
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第六章 利益・収支計画
本章では、開業場所の特性を基にして、必要な資金の算出による予算案を作成して、開店後の収支予
測と月別の資金繰りを検討する。
第1節 物件概要
物件概要については、新疆ウイグル族自治区ウルムチ市内の辰野名品広場の近所に１２坪くらいの店
舗を賃貸し、モデル店として開業する。
立地
出店（予定）場所 住所：新疆ウイグル族自治区ウルムチ市
店舗面積 １２坪 スタッフ ３人
定休日 火曜日 営業時間 ８am-８pm
第２節 資金計画
 資金計画については、自己資金５００万円からはじめ、親族３〜５人から５００万円を借り、実家の
３軒マンションを銀行に保証金として、父の友人の会社等から１５００万円を融資、ファンド企業や個
人のビジネスパートナーなどから２０００万円を融資、事業を立ち上げた後、政府から数百万の援助金
を獲得することも可能である。
その中、内装工事費：新疆のリフォーム企業の友人から得た見積もりで、モデル店舗と工場の改装
費は２０万円である。営業設備：デープル、ソファー、パソコン、会計ソフト、プリンター機器などは
１０万円である。備品・その他：文具、清掃消耗品、コーヒーマシン、コーヒー、お茶等は１０万円で
ある。
直営店＋工場
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初期投資額 調達方法
内装工事費 ２０万円自己資金 ５００万円
営業設備 １０万円親族からの資金援助 ５００万円
備品・その他 １０万円銀行借入 １０００万円
保証金 ５万円他社借入 ５００万円
開業前仕入資金 ５００万円ファンド ２０００万円
開業前家賃 （一カ月分）２５万円ビジネスパートナー ５００万円
開業前人件費 スタッフ１人 ５万円
その他 ５万円
合計 ５８０万円合計 ５０００万円
第３節 収支計画表
収支計画書については、売上原価に、材料費、機器の減価償却費等の費用を含む。ウェーブサイトか
ら調べた結果（材料費参考ウェーブ25）：日本産クリーニングドライ用洗剤、加工剤、石油系ソープは平
均１６０００円（１５kg）；しみ抜き剤、前処理剤平均１４０００円（１６kg）；水洗ウエット洗剤、加
工剤は、平均９９００円（１５kg）。通常は、１５kgの石油系ソープは１５０００kgの洋服を洗濯する
ことができる。設備には、ドライ機、全自動水洗機、乾燥機、仕上機、包装機が必要である。全部日本
から輸入すると、約７００万円から１８００万円までかかる。中国のクリーニング設備の使用年限は５
年であり、７００万円で設備の減価償却を計算すると、残存価格：700,000円（取得金額の10％）、償
却可能限度額： 6,650,000円（取得金額の95％）、減価償却計算結果の計算は図18で表す。月減価償却
費は126万÷12＝10.5万円。売上原価は売上高の４割に占める。
25 http://www.google.co.jp/search?client=safari&rls=en&q=ドライ洗濯剤&ie=UTF-8&oe=UTF-8&gws_rd=cr&ei=c6_6UsOLBcaLkwWQtoHICQ#q=ドライ洗濯剤%E3%80%80業務用&rls=en&tbm=shophttp://www.amazon.co.jp/s/?ie=UTF8&keywords=洗濯用洗剤+業務用&tag=googhydr-22&index=aps&jp-ad-ap=0&hvadid=19969030007&hvpos=1t1&hvexid=&hvnetw=g&hvrand=3823079681318386302&hvpone=&hvptwo=&hvqmt=b&hvdev=c&ref=pd_sl_54dc5he4hh_bhttp://search.rakuten.co.jp/search/mall/-/業務用-559655/f.1-p.1-s.5-sf.0-st.A-v.2http://www.ace-nisshoku.co.jp/shop.php?id=001&item=6http://www.lionhygiene.co.jp/products/cleaning_detergent/http://www.nccss.co.jp/http://www.kenko.com/product/seibun/sei_834282.html
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（月平均）直営店＋工場
開業1ヶ月目 開業2ヶ月目
軌道に乗った後
（開業６ヶ月後）
①売上高 １５６０００万円 ２３４０００万円 １３０００００万円
②売上原価 ６２４００万円 ９３６００万円 ５２００００万円
③売上総利益（①-②） ９.３６万円 １４万円 ７８万円
④人件費 １０万円 １２万円 ２０万円
⑤家賃 ２５万円 ２５万円 ２５万円
⑥水道光熱費 １万円 １万円 ３万円
⑦広告宣伝費 ５万円 ５万円 ８万円
⑧消耗品費 １０万円 ８万円 ５万円
⑨その他経費 １０万円 ６万円 ４万円
⑩経費合計（④～⑨） ６１万円 ５７万円 ６５万円
⑪営業利益（③-⑩） ー５１．６４万円 ー４３万円 １３万円
以下、参考のデータである
図１８：減価償却計算結果
出所：著者
第１項 収支計画根拠（月次計画）
定額法 償却率0.2
年数 当期償却額 償却後簿価 償却累計額
1 1,260,000円 5,740,000円 1,260,000円
2 1,260,000円 4,480,000円 2,520,000円
3 1,260,000円 3,220,000円 3,780,000円
4 1,260,000円 1,960,000円 5,040,000円
5 1,260,000円 700,000円 6,300,000円
売上 （開業1ヶ月目） （開業2ヶ月目） （軌道に乗った後）
売上高計（①×②×③） 円 円 円
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①平均単価 ３００円 ３００円 ５００円
②来店客数 ２０人 ３０人 １００人
③営業日数 ２６日 ２６日 ２６日
第２項 人件費
人件費合計 ２０万円
①正社員 ４万円×２人＝８万円 工員２万×３＝１０万円
②パート・アルバイト 時給２００円×５時間×２名×営業日数１０日＝ ２万円
第４節 本章のまとめ
第六章「利益・収支計画の策定」では、物件概要、資金計画、収支計画表（月平均）に加え、起業に
必要なる資金を推定した上で、起業を実現できることを示している。
58
第七章 結論
本研究で得られた成果に基づいて、中国の新疆ウイグル自治区のウルムチ市に会社を立ち上げ、より
早く直営店を開業し、フランチャイズの宣伝を始める。３−５年間に中国で一番成長早いクリーニング
フランチャイズ企業になりたい、３年後全国店舗数は２００軒に超え、五年後加盟店目標５00店。チェ
ーン店分布は新疆として分散、中国の西北地区に全占領、寧夏回族自治区、陜西省、青海省、甘粛省に
直営店と工場を立ち上げ、チェーン店展開してから、徐々に西南地区に広がっていく、貴州省、広西チ
ワン自治区、四川省、雲南省に人脈の力を貸し、総代理と提携して発展する。
上場計画：ブランド認知度を高めるとともに、８年後に上場、国内外での株式公開である。集合的に
工場にクリーニングを行い、チェーン店に手数料を請求するというシステムなので、利益率は低いが安
定した収益体質である。
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